流通と物流 : 基礎から戦略・高度情報化まで by 岸野 清孝
流通と物流
基礎から戦略・高度情報化まで
岸野清孝
Kishino, Kiyotaka
新潟国際情報大学 教授
静岡学術出版
理工学新書070001
まえがき
流通と物流については多数の先人が多くの解説書､専門書を
出版されています｡しかし､ある程度の専門用語について知識
があることを前提として書かれた書籍が多く､初心者にとって
古事朝牢するのにかなりの努力が必要となります｡
大学での講義で ｢流通と物流｣の授業を担当したところ､学
生は専門用語についてほとんど知識がなく､直接専門的なこと
を話しても理解できないことに気づきました｡例えばpOS､
OES､EDI､3PL､ECR､CRP､ CPFR､SCM
などの用語を使用して授業を進めても､初めて聞く用語であり､
基本的な本質を理解できないまま消化不良で授業が終わってし
まうのではないかと考えました｡
そこで ｢流通と物流｣の授業を行う中で､基礎から戦略･高
度情報化までを体系的にやさしく教えるために､基本的かつ本
質的な内容をまとめていきました｡本書は､その授業内容を教
科書としてまとめたものです去
実際の実務に就いている方で､本書の基本的な内容に関して､
例えば3PL､ECR､CRP､CPFRなどについて､どの
ように定義され､どのようなことができて､どのような効果が
あり､どのような課題があり､どのような今後の展開が考えら
れるかと聞かれることがあると思います｡その場合､明確にわ
かりやすく答えようとすると､頭の中が整理されておらず苦慮
される方も多数いらっしゃるかと思いますム今後学生諸君が卒
業して製造､卸､小売関連の企業に就職し､実務で ｢流通と物
流｣に直面したときに､もう一度本書を紐解くことにより､何
か役立つことが得られると確信していますム
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第1章
流通とは何か
5
第1章 流通とは何か
物の価格は経済学と現実では以下のように異なっています;
･経済学 :一物一価
･現実 :一物多価
例えば､コー ラのペットボトルをコンビニで買うと140円
します｡経済学で見るとコー ラは同じであれば､どこで買って
も同じ値段と考えます｡これを一物一価といいます｡しかし現
実では､スーパーで買うと100円以下で買えます占また､喫
茶店にいってコーラを注文すると300円から400円はしま
すとさらに高級ホテルのレストランであれば1,000円もする
ところがあります｡つまり現実では同じモノでも値段が異なる
現象が生じることを､一物多価といいますムそれは何故かを考
えるため次の事例を説明しますム
例)洋服はいくらで買うか
供
需給の一致 価格
図1.1 価格と購買意欲の関係
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図1.1はある洋服を売るときに付けた価格と意欲の関係を示
したモノで､横軸は価格､縦軸は購入･販売意欲をあらわしま
す｡供給(売る)側からするとか価格が安いとあまり売りたいと
は思いませんが､価格が高いと是非売りたいと思うので､右上
がりの直線になります｡需要(買う)側からすると価格が安いと
是非買いたいと思いますが､価格が高いとあまり買いたいとは
思わないので､右下がりの直線になります｡このような関係に
あるときに､いくらの価格を付ければ売買が成立するかという
と､供給と需要の線が交差した価格ということになりますここ
の価格のときに､洋服は売れるのです｡これを需給の一致とい
います｡
コー ラも散歩していてその場で飲みたい場合にはコンビニで
買いますが､家に帰るまで我慢するのであれば､スーパーで買
った安いコー ラを飲むことができます｡友達とゆっくりと話を
したいときやデートのときは､喫茶店やホテルに入って高いコ
ーラを高くても注文します｡高くてもそれに見合う付加価値が
あり､需要があれ右葉売れることから､同じコー ラでも一物多価
となるのです去
メー カT･
Lヽ､-一一一-Il-I一一-I--.
図1.2 流通の位置づけ
次に図 1.2を見てください｡洋服はメー カーで生産され､小
売店で販売されて消費者に渡りまれ 生産メーカーから小売店
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-洋服が渡るにはお金や品物の移動が必要になり､その間を埋
める何らかの仕組みが必要になります｡
これを ｢隔たり｣があるといいます｡これを効率的に行うの
が流通です｡旧ソ連にはこの仕組みがないため､社会主義体制
の崩壊-と進んでいったと考えられますと
1.流通の必要性
社会の高度化とともに生産と消費の帝離(かいり:懸隔･隔た
り)が生じま+.
その帝離(懸隔 ･隔たり)を埋める社会的仕組みが必要となり
ますこ
(1)社会の高度化とは
社会の高度化とは､以下のように自給自足社会から大量生
産 ･大量消費社会-の移り変わりをいいますム
自給自足社会ではみんなが自分で畑を耕して食べ物を確保し
ます｡そのうち､不足するモノとあまったモノを交換する物々
交換が行われ､その場所が市場として発展していきます｡物々
交換では需給が一致しないため､解決手段として貨幣が発生し､
モノに価格を付けるようになりますと地域や得意 ･不得意によ
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り分業化が進み､例えば魚師､農民､鍛冶屋､大工､服屋など
の分業化が進み､作る人がわかれるようになります｡取引の拡
大に伴い､作るのは郊外の大きな工場でやり､運ぶのは一度に
たくさん扱えるトラックを使い､売るのはきれいに装飾した町
の中の店先でやった方が､それぞれが自分の仕事に専念できる
し､コストも下がります｡工業が発達して､モノが大量に生産
されるに従って ｢作る｣｢運ぶ｣｢売る｣といった仕事がしだい
にわかれていき､社会が高度化していったのですム
(2)生産と消費の帝離とは1軌11)
生産と消費の罪離とは以下の4つり帝離をいいまれ
･所有の爾雅一(取引･販売)
･場所の帝離-(輸送)
･時間の帝離-(保管)
･量の帝離 -(流通加工)
所有の帝離とは､例えば新潟県で収穫したお米を東京の消費
者-売る場合､農家から農協-､農協から小売店-､小売店か
ら消費者-と､お金と交換に所有権の移転を行うことが必要に
なることをいいます｡このような､作り手と買い手の所有権が
わかれていること(所有的隔たり)を解消する機能が取引･販売
ですこ
場所の帝雛とは､例えば新潟県で収穫したお米を東京の消費
者-売る場合､お米を運んで届けることが必要になることをい
います｡このような､作り手と買い手の場所が離れていること
(場所的隔たり)を解消する機能が輸送ですこ
時間の帝離とは､メーカーが品物を売りたいと思い､消費者
が買いたいと思う時期は必ずしも一致しないことをいいます｡
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例えばお米は秋の収穫時に全てを消費者に売りたいですが､消
費者は 1年分をまとめて買わないで必要な分だけを買いますム
誰かがこのあいだを取り持って､蓄えておかなければなりませ
ん｡このように､作ると買うとの時間のズレ(時間的隔たり)を
解消する機能が保管です｡
量の帝雛とは､メーカーが売りたいと思う品物の量の単位と､
消費者一人一人が買いたいと思う品物の量の単位は､必ずしも
一致しないことをいいま+.
例えば､図 1.3に示すようにコンビニの棚のチョコレー トを
考えて見ると､メーカーは1万個を単位として売りたいのに､
コンビニにくる人は1個を単位として買いたい場合の量のズレ
(量的隔たり)をいいますここの作り手と買い手のズレ(量的隔た
り)を解消する機能が流通加工(小分け･組合せ)です｡
冒
(生産:万個)
場所.時間･量を
調整している｡
(コンビニ:1個)
図1.3 コンビニ棚のチョコレー ト
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2.商流と物流10)Il)
流通は以下に示す商流と物流から構成されています｡
･商流(商取引流通):取引活動の流れ
交渉 ･契約 ･権利関係の移転 ･代金の支払いなど
･物流(物的流通):物の流れ
輸送･保管･包装 ･流通加工(小分け･組合せ)
社会は大きく分けると政治､経済､文化で成り立っていますこ
その中の経済は人間の社会を価値という観点で見ていったモノ
で､人々が生活するために必要な 3つのセクターである生産､
流通､消費で成り立っています｡流通は大きく商流と物流の2
つの機能によって成り立ちます｡ただ､この2つは生産､流通､
消費のように別のセクターではなく､ひとつのモノを別々の観
点から見て区別しているだけです｡
商流とは､財(商品)の所有権の移転から見たモノで､所有権
がメーカーや農漁家から商業者に移り､それが最終的に消費者
に移るという､取引活動の流れです｡その機能は交渉 ･契約 ･
権利関係の移転･代金の支払いなどの機能からなりますムー 方､
物流はその流れを財の物理的な動きの面から見たモノです｡そ
の機能は輸送 ･保管 ･包装 ･流通加工(小分け･組合せ)などの
機能からなりま+.
図 1.4に示すように､流通では注文に従って販売すると､メ
ーカーから卸､小売店､消費者-とモノが流れ､同時に消費者
からメーカー-向かってお金が流れま+.このような売買(所有
権の移転)に伴う､物の取引とお金の流れが商流ですム
ll
義 軍 県 警 壷 商流
注文 注文
物流
図1.4 商流と物流の流れ
商流に携わる業者たちは､いかに消費者の好みに合った商品､
売れる商品を仕入れるか､いかに消費者にとって魅力のある販
売活動をするかを仕事としています;
一方メーカーから卸-､卸から小売店-とモノを運ぶトラッ
クや貨物列車のような運送の仕事をしている人たちは､メーカ
ーからモノをあずかって運ぶことが仕事ですム
このようなメーカーから消費者-モノが移動する流れを物流
といいます｡物流に携わる業者たちは､いかに品質を保ったま
まモノを保管し､いかに注文に迅速に応えて輸送するか､(場所
的隔たり･時間的隔たりの解消)を仕事としています｡
この場合､商流と物流は同時に進行する場合もあれば､モノ
は倉庫から動かさずに商流だけが進行する場合もありますム冷
凍まぐろを保管する冷凍倉庫などはその例ですム
このように商流と物流は生産地域と消費地域の違い､時間の
違い､量 ･種類の違いによって様々な流の形態が出てきます｡
例えば､時間の違いでは季節物のように時期による売れ行きの
違い､量 ･種類の違いでは生産段階と小売段階での量 ･種類の
違いなどが考えられま+.
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3.流通および流通機構とは
(1)流通とは
需給関係を円滑に結びつける役割 をいいます｡
つまり､財(無形財を含む)の生産段階と消費段階との間に存
在するさまざまな懸隔に架橋する役割を果し､それによって生
産から消費にいたる経済活動を円滑 ･効率的に推進することを
いいますム
(2)流通機構とは
それらの役割を果す社会システムをいいます｡
流通機構を担っているのが､メーカーの営業 ･販売部門や農
協 ･漁協､各種卸売業者(問屋)､小売業者､それに物流を担う
運輸･倉庫業者ですム広い意味では金融を担う銀行や鼎爽会社､
受発注や販売情報を管理する情報システムの運営会社なども機
構を支えていますム
(3)流通業とは
一般的に流通業といわれているのは､卸売業や小売業ですム
ただし､主体と機能は必ずしも一致しません｡
製造業や運輸業が流通の機能を保有している場合もあります｡
流通の役割は一言でいえば､需給関係を円滑に結びつける(効
率的に需給調整を行う)といえますム
13
4.社会的効率性
直接の取引は本当に効率的かを考えて見ましょう｡
店で購入するより直接生産者から購入するパターンの方が､
安いのではないかを考えて見ましょう｡
社会全体の話
直接買う方が安い- 流通機構がいらないのでは
図1.5 流通機構の位置づけ
つまり図 1.5に示すように､流通機構を通さずに消費段階か
ら生産段階-直接買う方が安くなり､卸や小売などの流通機構
がいらなくなるのかどうかを考えて見ましょう｡この場合､重
要なのは次のことですら
｢効率性の考え方からすると
個々の取引の効率(コスト)と
社会全体での取引の効率(コスト)は
違う｡｣
つまり､消費者が個々に工場に買いにいけば､交通費､工場
での販売人員 ･場所などが膨大となり仕組みを維持するコスト
が膨大となります｡流通機構は社会全体の話であり､社会的シ
ステムとして仕組みを維持するコストは取引の単位を大きくす
ることにより､個々の取引よりはるかに効率的に行うことがで
きます｡
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メーカ
取引
直接取引
消費者 メーカ ????
?
??
?
流通機 構を経た取引
図1.6 取引の効率性1)
それを図1.6に示すようにチョコレー トメーカーと消費者の
例で考えて見ましょう｡図1.6において直接取引を行う場合は､
チョコ レー トメーカーが5社あり､消費者が5人います｡消費
者Aは5社のチョコレー トを直接買うとします｡同様にBも5
社から直接買うというようにして､すべての消費者がすべての
生産者から個別に購入する直接流通の形をとると､取引回数は
取引回数 5×5-25
となります｡-
これに対して､流通機構を経た取引の場合(取引の仲介者が介
在する)は､どの生産者､消費者もこの取引仲介者を介して売買
すると､取引回数は生産者と取引仲介者で5､取引仲介者と消
費者で5ですから
取引回数 5×2-10
となります｡直接取引に比べて25回から10回に減少します｡
このことから次の理論が出てきました｡
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｢取引最｣イヒの理論｣
このことは流通機構の社会的効率性において重要なポイント
であり､この効率性ゆえに流通業者の存在意義があるのです｡
そこで､以下に流通業の全鮮魚と効率性を解説しますム
解説:流通業の全体像
表 1.1に流通業の概況を示しま+.日本の小売業には約80
0万人が働き､卸売業には約400万人が働いていますム合計
で約1200万人であり､公務員を含めた､わが国の労働者数
の20%くらいを占めていますも5人のうち1人は流通業(小売
と卸)の従事者ですム
表1.1 流通業の概況5)
店舗数 従業者 売上 売場面積
小売業全体 124万個所 776万人 133兆円 1.4億平米
卸売業 37万個所 380万人 405兆円
(2005年商業統計:経済産業省)
(1)消費者1人あたり年間購買額
日本の人口は1億2,700万人で､小売総額は133兆円で
すから､年間で1人あたり約100万円の商品を買っていますム
また消費人口1人あたりに約1平米(1平方メートル)の売場が
ありますム2.8億人の人口と25倍の国土を持っている米国
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の消費者1人あたり年間購買額は日本とほぼ同じですが､消費
者1人あたり売場面積は日本の約2倍ですム
(2)1店舗平均売場面積
小売の店舗数は124万店であり､人口100人に対し約1
00平米の1店舗があると見て良いです｡米国でも､店舗数は
日本とほぼ同じ数ですが､人口220人くらいに対し約400
平米の1店舗があります｡
(3)1店舗平均売上
わが国における年間の1店舗の売上は少なく約1億円です｡
米国では1店舗の売上は約3億円ですムただし､日本では1平
米あたりの売上は約100万円で､世界最高に大きいです｡こ
れは､米国の1平米あたり売上の約2倍ですム
わが国の1店舗では約6人(1万2000人時)の従業員が働
いており､1人あたりの売上は約1,700万円ですム
(4)平均的な店舗の数値イメージ
わが国の平均的な店舗を表 1.2に示しまれ この平均モデル
では生き残ることはできません｡つまり､日本の店舗数124
万店のうち､約60万店は今後10年で消える可能性があると
考えられますも
現在の単位面積あたりの売上は米国の約2倍と高いです｡こ
れは ｢とても良く売れている｣ことを示します｡世界最高の単
位面積あたりの売上です｡しかし､1人あたり売上は約170
0万円です｡この水準は先進国としては相当に生産性が低く､
約2倍の3,000万円/1人が必要ですム1,700万円/1
人では生活のために十分な給料は払えません｡
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表1.2 わが国の平均的な店舗
1店舗あたり売場面積 100平米(米国の4分の1)
売場面積1平米あたり売上 100万円(米国の約2倍)
1店舗あたり従業員 6名
従業員1人あたり売上 1700万円(3000万円必要)
ここが小売業の生産性の焦点で+.マスコミと経営者は店舗
過剰を原因にあげますムしかし店舗面積が過剰なのではありま
せん｡従業者1人あたり売上が極度に低いことが問題なのです｡
小売業の労働従事者数が過剰なのですもつまりムダな労働が多
いのです｡これは､労働が有効でないこと､労働時間が有効に
使われていないこと､つまり生産性が低いことを示しています｡
(5)小売業の生産性
(a) 1人あたり粗利益額が低い
店舗の平均粗利益率を20%と仮定すると､現在の1人あた
り粗利益額は1,700万円×20%-340万円/年ですム1
人あたり粗利益額のうち賃金に回せる額(労働分配率という)は､
30%～40%くらいであり､労働分配率が50%を超えると
小売業は赤字体質になります｡
(b)平均した支払い可能貸金は1人に136万円/午
労働分配率を30%とすれば､貸金支払い可能額は年200
0時間労働で102万円/年です｡40%とすれば136万円
です｡平均年齢は35歳であり､35歳でボーナスを含む年間
賃金の可能額は､現状では136万円(月平均11万円)に過ぎ
ません｡大卒新入社員の初任給は税 ･年金込みの総年収で24
0万円水準ですが､現在の平均的小売店が支払い得るのは半分
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の136万円に過ぎません｡
(C) 生産性の最低必要額
1人あたり売上3,000万円､1人あたり粗利益600万円､
労働分配率を上限の40%として､1人あたりの可能賃金がや
つと240万円になります;現在の1人あたりの売上1,700
万円では賃金を払う産業として成立しません｡最低でも今の2
倍､売上高 ｢3,000万円/1人｣が必要だというのが理解で
きますム
＼＼
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第2章
流通構造と流通チャネルの
基本概念
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第2章 流通構造と流通チャネルの基本概念
1.流通の機能
流通の機能は大きく以下のように分けられます｡
･輸送･配送
･在庫･保管
･流通加工
･集荷分散
以上の4機能は物流の章で説明します;
･金融
4/05′4/10 4/15 4/20 4/25 日=- 5/10 5/20
十 十
商品仕入10日締切20日支払い
十
現金収入の金利が付く
支払
璽寧『『璽蔓】
図2.1 流通の金融機能
図2.1のように商品を先に受取り､支払いを後払いすること
を流通の金融機能といいますムつまり4月5日に商品を仕入れ､
10日締め切りで20日に支払うケースでは､5月20日に支
払うので45日の金利が付くことになり､仕入れた側はその金
利分だけ得することになります｡この仕組みがなければ､商品
を仕入れるときに現金がなければ鍛行から借金をして支払いを
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しなければなりません｡しかし､この仕組みがあれば先に商品
だけを仕入れておき､後で商品が売れたときの現金で支払うこ
とも可能にしてくれます｡飲み屋で ｢つけ｣で飲んでおいて月
末に給料が出てから支払うのも同じ勝能です｡この仕組みを｢掛
けで買う｣ともいいます｡買掛金というのは仕入れてから支払
いが行われるまでの間､お金を借りている状態をいいます｡
･情報収集 ･伝達
新製品情報 新製品情報
メーカー
⊆==E
<
-→ /ノ′~~｢＼-＼
( 店舗 )< ､一____./
売れ行き情報 売れ行き情報
図2.2 流通のL障捌収集 ･伝達機能
図2.2に示すようにメー カー､流通業者､店舗の間で新製品
情報や売れ行き情報をやりとりすることを､流通の情報収集 ･
伝達機能といいます｡昔は人を介しで情報収集 ･伝達を行う必
要があるため､卸売業がこの役割をやっていましたが､今はコ
ンピュー タ化され通信で伝送されるようになりました｡このた
め卸売業の介在する価値が少なくなっており､メーカーとの直
取引を志向する小売も出てきています｡
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2.流通構造
どのような結びつきにより流通ルートが形成されているのか
を流通構造といい､以下のようなことがいえま+.
･国､法的規制が違えば流通構造も異なる｡
･市場環境が違えば流通構造も違ってくる｡
･製品､地域､客の特性､主体の規模､数､力関係
の違いにより流通構造も違ってくる｡
例えば､大手メーカー-大手卸売企業-大手小売企業-最終
消費者のような結びつきによる流通ルートをいいますムこれは
寡占型の流通構造といわれていますム
国の違いを見て見ると､米国では買う側が売る側-商品を取
りにいく商習慣があり､1品目での売買量が大きいためトラッ
クを手配して商品を取りにいっても効率が悪くなりません｡そ
のため､小売はメーカーとの直取引を志向し､卸売業抜きの単
純な流通構造となっています｡しかし､日本では卸売業が少量
を多頻度で店舗に搬入する商習慣があり､卸売業を介した複雑
な流通構造となっていますムまた､米国では移動するのは車で
あるため､車で郊外の大規模スーパーに買い物にいく場合が多
く､大手小売企業による流通構造になっています｡日本では鉄
道の駅前が発達しており移動する手段は徒歩 ･自転車であるた
め､駅前の小規模小売店に買い物にいく場合が多く､零細小売
店による流通構造になっていますムしかし､最近ではモータリ
ゼーションの発達とともに､日本も米国の流通構造-と変化し
ていま+.
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3.流通経路
どのような流通ルートにより商品が最終消費者に到達してい
るのかを流通経路といい､以下のようなことがいえます｡
･流通チャネルともいう｡
･対象と商品特性により異なる｡
メーカーが小売店と契約して品物を売るケースもあれば､ダ
イレクトメールで注文を受けて､消費者まで品物を送るケース
もありま+.また､仮に小売業者を通じて売る場合でも､百貨
店､コンビニエンスストア､ディスカウント･ストアと売る店
は色々です去その他メーカー自身が小売店のチェーンを作って､
そこで売るケースもあるわけですム
流通経路はたくさんあり､それぞれに特徴があって､売れ行
きも違ってきますもメーカーとしては､どのような流通経路を
選ぶかは大問題なのですム
例)米 :
･昔は農家が自由に売れなかった｡
･国が買い取り消費着順 気
昔は､お米が年度によって豊作や凶作になった場合､そのた
めに米の価格が大きく変動することになり､農家の経営や家計
を圧迫しました｡これを防ぐために､国がお米を買い取り配給
する酉琢告米の制度を取っていました.つまり､国がお金を補填
して農家から高く買い取り消費者に安く提供することにより､
消費者に対して米穀手帳を発行して安定供給と安定価格を約束
していました｡現在は自主流通米の制度となり､コンビニやス
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-パーなどで自由にお米を買うことができ､競争の原理が働く
ようになっていますム
(1)流通経路の長短とは
配送距離の長短ではなく流通ルートにおいて経由する業者の
多少をいいま+.
(a)短い流通経路
図2.3 短い流通経路
図2.3に示すように､インターネットにより生産者から消費
者に流通を介在せずに直接販売するケース､流通を介在しても
小売が直接生産者から購入して販売するケースが､短い流通経
路となりますもつまり流通ルートにおいて経由する業者が少な
いので､短い流通経路であるといいます｡
(b)長い流通経路(多段階型)
匡垂画一口 一口 -D
図2.4 長い流通経路
＼
図2.4に示すように､消費者に渡るまでに一次卸､二次卸､
小売と多段階に流通業者を介して販売するケースが､長い流通
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経路となります｡つまり流通ルートにおいて経由する業者が多
いので､長い流通経路であるといいますム
(2)流通戦略､チャネル戦略とは
流通ルートを効果的に選択､組み合わせて流通全体の作戦を
練ることをいいますも
以下の化粧品､ビデオテープ､時計の例のように､流通戦略
の変化により最初の流通ルートと現在の流通ルー トは様変わり
しています｡昔は高価で貴重品であった場合の流通戦略が､現
在は大量生産による低価格化により大量販売を行う流通戦略-
と変わっていったために､安い品物を近くですぐに買える流通
/レー トを開拓していった結果で+.
例1)化粧品
最初 :百貨店 ･専門店
現在:コンビニエンスストア･スーパ一
例2)ビデオテープ
最初:ビデオデッキ販売の電気屋
現在 :コンビニ･スーパー ･文具屋
例3)時計
最初 :時計専門店 ･貴金属店
現在 :百円ショップ･ブランド店 ･ホームセンター
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4.閉鎖的チャネルと開放的チャネル
(1)閉鎖的チャネル
図 2.5に示すように取引先を限定し､優秀なので売らせて欲
しいという会社がたくさんあっても取引先ルー トを限定するタ
イプの流通経路です｡
取引ルートを限定
メーカー
康秀なので売らせほしいという会社がたくさん
取引先
取引先
取引先
取引先
取引先
取引先
いくつかの会社しか取引しない
図2.5 閉鎖的チャネル
宝石や高級ブランド品などの場合､日用品などと違って､全
国あちこちのスーパーやコンビニで売ってしまうと高級感がな
くなり､かえって売れなくなってしまう恐れがありますム
むしろメーカーが独自に作ったお店や､一部の高級百貨店だ
けで売り､さらに店員が丁寧に応対して高級感を出す方が､長
く売上に結びつくわけです｡このようなケースに閉鎖的チャネ
ルが好かれます｡
(2)開放的チャネル
図 2.6に示すように取引先をできるだけ広くし､取引ルート
を限定しないタイプの流通経路です｡
し
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メーカ取引先取引先､
取引先
取引ルートを限定しない
図2.6 開放的チャネル
これは食品､生活雑貨､医薬品などに良くあるタイプです｡
食品などの場合､よほど特別なモノでないかぎり､お客はその
商品を買うためにわざわざ遠くの店まで出かけるこ･とはなく近
くで済ませますも例えば缶コーヒー やスポーツドリンクは､味
がいい悪いとかよりも､まず欲しいときに近くで売っているこ
とが大事です｡このような商品の場合､できるだけたくさんの
店に並んでいた方が良いのですム
問題1:閉鎖的チャネル､開放的チャネルにより流通している
商品事例を､それぞれひとつ挙げ､大まかな流通ルート(生産か
ら消費までの軌 について解説しなさい.
問題2:閉鎖的チャネル､開放的チャネルのメリット･デメリ
ットを指摘しなさい｡
(3)販社勝 田 とは
閉鋳型チャネルのひとつの方式です去
メーカーが自社の子会社として､自社商品の販売を専門に行
う会社を設置したモノですこ
資本や人材をメーカーが出資･派遣し､経営上の影響力を行
使できます｡
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図2.7複写機の販社例
図2.7は､富士ゼロックスが複写機を販売するために､各県
単位に富士ゼロックス販売を設立している例ですム
メーカーの営業部門を独立させて作るモノ､すでにある卸売
業者に資本参加するモノなど､タイプはさまざまです｡資本や
人材をメーカーが出資･派遣し､経営上の影響力を行使できま
+.化粧品や家電製品､自動車の分野に良く見られる卸売業者
です｡近年は効率化のために整理 ･統合が進んでいますム
問題3:｢代理店 ･特約店｣と ｢販売会社｣との違いを説明しなさ
い｡
代理店 ･特約店とは､メーカーが地域ごとにその地域の有力
な卸売業者を選び､その地域で自社商品を卸し､販売する権利
を与える形態のモノで､多くの業界で採用されていますゝ
例えば､お菓子メーカーA社がある地域のB社という卸売業
者と契約するとします｡するとB社以外の卸売業者は､A杜の
お菓子は必ずB社から買わなくてはならないので､B社は経営
が安泰になります｡A社としても､たくさんの業者と契約を結
んで販売指導をするより効率が良いので､このような方法を取
るのです｡
(4)流通系列(流通系夕研D＼
流通系列化には以下の2つの意味がありますム
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(Dメーカーが流通段階にまで支配力を持つ (影響力を行使
できる状態を作り上げる)こと
②流通経路を整備すること
どちらかというと①の場合が多く使われます｡
例)系列小売店 :
ナショナル･ショップ､資生堂化粧品店､自動車ディー ラ
これらの系列小売店を持つことにより､ブランドイメージを
保つため､あまり安売りをしない､修理やメンテナンスなど､
アフターサービスのためにメーカーと小売が協力する､売ると
きにできるだけ細やかな商品の説明を行うなどを実現していま
す｡
巨額の資金を持っているメーカーは､小売店ができるだけ自
分の会社の商品を売ってくれるよう､リベートを支払ったり､
店員を派遣したり､ときには小売店を買収して子会社にしたり
します;
また､大型の小売店も全国の中小の小売店を買収したり､チ
ェーン展開したりして､独自の販売網を広げます｡
このように､メーカーや小売店が資金力をフルに使って流通
業界を牛耳ることを流通系列化といいます｡この流通系列化に
よって､大手のメーカー､商社､小売店は大きく成長してきま
した｡しかし､現在では問題が生じています｡
貿易摩擦を論じるときに､流通系列化が以下の理由によりいつも
槍玉にあげられてきました｡
･日本で外国製品が売れない理由にされた
･自由競争を阻害
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流通業界全体がこれほど結束を固めてしまうと､海外からや
ってきた企業が不利になります｡せっかく品質の良いテレビを
輸入しても､日本の小売店は系列のメーカーのテレビしか売ら
ないからですゝ
(5)販社のメリット
販社のチャネルを構築することにより､以下のメリットを得
ることが可能となります｡
･自社の政策徹底が可能
価格政策(高級感維持､値引き政策)､市場政策
･自社商品の競合の排除が可能(安売り防止)
並行流通ルートの排除 例)並行輸入品
･販売の安定(経営の安定)
情報伝達の迅速化(販売情報)､計画的に生産
･取引の迅速化(契約､受発注､価格､量)
･信頼性の確保
メーカーによる保証(メンテナンス指導で効率的)
例)自動車
(6)販社のデメリット
販社のチャネルを構築することにより､以下のデメリットが
生じてきます｡
･リスク分散が困難
売れ残り(販路が狭い､大量販売が難)､トラブル
･商品の幅広く品揃えが困琴
ラインアップが偏る 例)ユニクロ
売れている他社晶は不可(販売商品に制約)
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･競争意識の欠如
親方日の丸(メーカーに頼る)
･独自性 ･地密性の喪失
全国一律の経営
･人事政策-の不満
メーカーから人事派遣､出世､モチベーション
5.流通経路(流通チャネル)の選定
選定される流通経路は商品特性によって異なります｡
例)最寄り品と買回り晶
指頭 晶
･安い
･どこでも売っている
･日用雑貨
コンビ=.
＼J
桓画 ti壷
･高い
･めったに貰わない
･耐久消費財
服
百貨店･専門店
比較購貢
図2.8 最寄り品と買回り晶
図2.8に示すように最寄り晶と買回り晶では商品の特性が異
なるために､選定される流通経路が異なってきます｡最寄り晶
の特性は安くてどこでも売っている日用雑貨などであり､開放
的チャネルで多くの店で販売する必要があるためにコンビニや
スーパーなどの経路を選定します｡買回り品の特性は高くてめ
ったに買わない耐久消費財や高級服などであり､色々な商品の
機能やデザインの説明を受けて､比較しながら買う(比較購買)
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必要があるために百貨店や専門店などの経路を選定します｡
流通経路を選定する方法としては､次の3つの方法が考えら
れますと
･既存のチャネルの利用
例)時計店､カメラ店
･別商品のチャネルの利用
例)低価格の時計･電卓:百円SP､文具､玩具店
･新しい/レー トを開拓
例)飲料
取引関係を切れない三ツ矢サイダー､バヤリー ス
新規参入のコカコー ラ
従来メー カー
新規参入 メー カー
一次卸
販売会社
ニ次卸 .
図2.9 新しい/レー トの開拓
図 2.9に示すように､従来メーカーである三ツ矢サイダ｣や
バヤリー スは昔から一次卸､二次卸を経由した流通ルートを取
っているために効率が悪く柔軟性に欠けていました｡しかし取
引関係を切れないため改革を進めることができませんでした｡
新規参入したコカコーラは新しいルートを開拓しなければなり
ませんでしたが､そのかわりに販売会社を設立し配送専用車に
よる柔軟な運用を行うことができたため､効率が向上し､短期
間でシェアをアップさせることができました｡
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第3章 日本の流通構造と流通政策
1.自由主義経済の原則
自由主義経済において取られてきた原則と､その結果としての
流通の状況を以下に説明します｡2)
･アダム･スミスの ｢見えざる手｣:自由取引により
マーケットは適正な状態に調整される｡
･｢小さな政府｣:国はマーケット-の介入は最小限に
民営化し､規制しないこと｡
･流通の仕組み :国や地味､商品によって異なる｡
･流通 :以下の3つの理由により経済の暗黒大陸と
いわれていた｡
価格形成が不透明:全卸の売上>全小売の仕入
流通経路が複雑
参入障壁の形成 :カネ､資格が必要
価格形成が不透明について以下に説明します｡2002年で
の卸売企業は38万社､売上548兆円､人員400万人です｡
また､小売企業は130万店､売上135･兆円､人員800万
人です｡全卸の売上は全小売の売上の4倍であり､これは製造
から小売に商品が渡るまでに平均4社の卸を経由していること
をあらわしています｡また､全卸の人員は全小売の人員の半分
ですので､全卸の一人あたりの売上は全小売の一人あたり売上
の8倍となり､いかに小売では人がかかっており効率が悪いか
がわかりま+oこれは小売壷ま中小店が多く､日本独自の商習
･断 端rJ約が多いためであり､このために価格形成が不透明にな
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ります;
流通経路が複雑とは､特に卸売が多段階で複雑であり､卸 ･
小売の数が多く､しかも中小規模の店が多いことをいいま+.
また参入障壁の形成により参入するにはお金と資格が必要と
なり､これが外国製品の輸入拡大を妨げているといわれていま
すこ
2.国の流通政策3)･4)
(1)自由な流通活動の促進
流通融瞥性化することが第 1番目に重要であり､以下のよう
な政策が行われていますム ′
･私有財産権の保証､権利関係の明確化
例)登記制度 :土地､建物
･権利主体の確終
･貨幣･金融制度の確立
例)手形､/J切手
･規格統一の推進
例)度量衡の統一 :m､kg
製品の標準規格の設定 :パソコンと端末の接続
統一伝票､統一コー ド:バーコー ド
(2)公正取引の確保
流通活動を自由に行えるようにすると､取引を有利に進める
ために不公平で不正な取引を行おうとするケースが出てくるた
めに､それを禁止するために以下のような法律が定められてい
ます;
36
･不正競争防止法
例)他人と類似の商号利用(店､商品の名前)
･独占禁止法(私的独占の禁止および公正取引の確保に関
する法律)
例)優越的地位の舌L用､差別的対価､
抱合せ販売(ゲームソフト)､接待､賄賂
･景品表示法(不当景品類および不当表示防止法)
例)二重価格表示
独占禁止法は特定の企業などが市場を独占したり､立場の弱
い企業に不公正な取引を強いたりすることを取り締まる法律で
すも
このため､ひとつの企業により市場が独占されないように､
企業の合併などを制限しています｡
カルテルも企業同士の競争を妨げるので､一部の例外を除き
禁止されていますムカルテルとは､企業間の競争を避けて仲間
内で市場を独占するために､同業他社と結ぶ協定です｡価格､
生産制限､販売条件､販路などの制限カルテルと､注文や生産
量を各社に割り当て､利益を分け合い､ムダを省いて合理化を
行う牌 ヒカルテルがありますム
また､力のある企業がほかの企業にむりやり悪い条件をのま
せるような悪質な不公正取引も独占禁止法違反ですム
不公正取引には､新規参入会社や安売り業者を締め出すため
に､複数の会社が結託して取引を拒否する､大口顧客という強
い立場を悪用して ｢取引を停止されたくなかったらウチの株を
買え｣などと要求する､取引相手や地域によって違う価格を付
けて差別する､売れない商品を無理にセットで買わせ抱き合わ
せて販売することなどがありまれ
景品表示法とは､過大な高額景品･懸賞を付けた販売､虚偽
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の価格表示､誇大広告を禁止する法律ですム
二重価格表示とは､通常価格と特価など､ひとつの商品に2
つの価格を表示することで､通常価格がウソである､実際より
はるかに高いなどは場合によっては不当表示となります｡
(3)統制 ･規制
自由な流通活動が基本ですが､安全､安心､保護の観点から
必要な場合には次のような規制を国が行いま+.
･特定の業種 ･業務に対する国の規制
(自由にすると社会にマイナスが生じる場&)
･資格制度､免許制度 :
薬事法､食糧管理法､食品衛生法､
揮発油販売業法､古物営業法
例)医薬品の販売規制 :薬剤師と薬局
(規制に入っているとメリットになる)
(4)消費者保護
弱い立場にある消費者を保護する観点から､以下のような制
度を国が法制化していますム
･割賦販売法
･訪問販売に関する法律 :クーリング･オフ制度
クーリング･オフ制度とは訪問販売で､商品を買った後でも､
一定の期間内なら返品して代金を返してもらえる消費者保護制
度のことをいいます｡訪問販売では､一定の内容が記載された
書面での契約が義務付けられています｡販売業者からこの書面
を受け取った日から8日以内なら､消費者が契約を解除し､代
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金の払い戻しを受けられるのですム買った人は､この期間内に
契約を取り消したいという意思を､書面で販売業者に通知すれ
ばいいことになっています｡その際､販売業者は､消費者に違
約金や損害賠償を請求することはできませんb
(5)物的流通環境の整備
流通を効率化するには物流の効率化が不可欠です｡全体の効
率化のためには次のようなインフラの整備を国が行い､個々の
効率化については企業が行いますム
･インフラ:道路､港湾､物流センター､情報システム
(大規模投資､バラバラに構築すると効率悪い)
(6)中小業者保護､都市環境保護2)
中小業者保護と都市環境保護を目的として､小売店の出店を
規制するため以下の制度を国が法制化しています;
･大規模小売店舗法(大店法):営利を目的とする店舗
･大棚 敷J､売店舗立地法(大店立地法):非営利の生協､
農協も対象
大店法では営利を目的とする店舗が対象です｡大店立地法は
それを問わないため生協や農協も対象となりま+.
大店法は1974年に成立した法律で､一定規模以上の売場
を持つ大型店は出店に際して規制を受けました｡出店に際し､
地元の中小小売店の経営に悪影響をおよばさないように､出店
面積や営業時間などを調整する法律でした｡
大店法では､届出は500孟超の基準があり､実際の調整は
小売業者の店舗面積が対象となります｡大型小売業者の出店を
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規制することによって､中小小売業者の事業機会を確保し､健
全な小売業界を育成すること､また消費者を保護することを目
的としていました｡
大店法でいう大型店は､規模などから2つに分けられます｡
店舗面積が3000m2以上､政令指定都市では6000m2以上
の店舗を第1種大規模小売店､店舗面積が500m2以上300
0m2未満､政令指定都市では500m2以上6000m2未満の店
舗を第2種大規模′J､売店といいま+.
スーパーや百貨店､大型家電店などの大型店が出れば消費者
にも便利になるので､当初は消費者利益の確保も考えるという
のが法律の趣旨でした｡ところが､全国的に大型店の出店が活
発化し､中小商店街の売上が減少し､テンポ閉鎖が相次ぐなど､
被害が大きくなったことから､消費者利益の確保よりも､地元
の中小店の保護を図るように､出店規制が弓鋸ヒされていきまし
た｡このため､70年代後半から80年代前半にかけてスーパ
ーなどの出店にブレー キがかかりました｡
しかし､米国との通商摩擦が高まった80年代後半以降､｢日
本の市場は閉鎖的｣という米国からの批判などを受けて､大店
法は徐々に出店自由化の方向に法律や運用が改正され､200
0年5月に廃止されました｡
代わって同年6月から施行されたのが､大規模小売店舗立地
法で+.これは小売店周辺の生活環境の保持が目的で､百貨店
やスーパーなど店舗面積が1000m2を超える大型店に対し①
駐車場の確保と交通対策②騒音対策③廃棄物対策④町並みづく
り-の配慮など環境-の配慮を求めています｡
経済規制ではなく社会規制で､環境-の配慮は必要なモノの､
経済的な出店活動は制限していないので､大店法よりも出店は
し易くなっています｡
出店の他にも流通業関係の規制を滞 日されています｡小売業
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の酒販免許の自由化により､従来の酒販店以外でも酒類を販売
できるようになりました｡薬事法改正によりドリンク剤のコン
ビニでの販売などもできるようになりました｡米の販売も自由
化されていま+.
最も､まだ胃腸薬､頭痛薬､風邪薬などの医薬品を薬剤師の
いないコンビニで売ることはできませんし､この他にも､様々
な規制が残っていますムしかし､規制緩和は徐々に広がってお
り､これが流通業の競争をさらに激化させ､再編淘汰を促して
いることは間違いありませんb
＼-
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第4章 流通チャネルにおける
取引慣行と情報化
1.流通チャネルにおける取引慣行と力関係
ここでは以下のことを考えていきますム
･流通のコントロー ルカを左右するモノは何か?
･A社とB社の取引交渉での力関係はどこからくるのか?
(納期､価格､物流センター-の持込などの取引条件で
どちらが強く要求できるか)
(1)基本は需給バランス
需要と供給の大きさで売り手､買い手のどちらが強いかの力関係
が決まりますこ
廟 ,廟 供給が有利
蘭 と囲 需要が有利
図4.1 需給バランスと力関係
例)社員採用
売れる商品
強い商品
図4.1に需給バランスと力関係を示します｡需要が100で
供給が90のように需要の方が大きい場合は､供給の方が有利
となり力関係も強くなります｡例えば社員採用で会社の採用予
定数(需要)が応募学生数(供給)ヰ り大きい場合は､学生の方が
強気で会社を選ぶことができるので､力関係は強くなりますム
売れる商品や競合に強い商品の場合は､商品を買う消費者(需
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要)がどんどん買ってくれるので､販売する会社(供給)の方が力
関係は強くなります｡逆に需要が供給より小さい場合は､需要
の方が有利となり､力関係も強くなりま+.
(2)取引関係の継続性
取引関係の継続を望むのか､それとも取引先を切り替えるこ
とを望むのかにより力関係が決まります｡
有利な条件にするから
取引要望
図4.2 取引関係の継続性
図4.2は取引関係の継続性を判断する場合を示していま+.
従来AメーカーはB社と取引をしていました｡新しくC社が有
利な条件(価格､納期など)にするから取引を要望してきました｡
このときB社からC社-取引先を変更すべきかどうかを判断す
るケースですも
(a)取引コストの理論
B社からC社-取引先を変更すべきかどうかを判断する場合に
取引コストの理論が適用されますとそれを説明するために次のコス
トを考えます;
｢C社-変更した場合､取引条件以外のコスト
がかかる｡ ･･･スイッチングコスト
(商品の教育 :人件費､時間､信用度など)｣
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スイッチングコストとC社が提案する取引条件(価格､納期など)
を比較して､スイッチングコストがかかるためC社-の切り替えを
望まない場合はAメーカーの力関係は強くなり､もっと有利な取引
条件を要求できます 反ゝ対にスイッチングコストがかかっても､C
社へ切り替えた方がメリットのある取引条件の場合は､C社-の切
り替えを望むことになります｡
(b)制度的･慣行的問題
取引における力関係を保つために､以下の制度や慣行が行わ
れていますム
･代理店 ･特約店制度 :ノ/レマと帳合の維持
･リベート･報奨金･協賛金制度
代理店･特約店制度は､メーカーが取引先に地域ごとにその地域
の有力な卸売業者を選び､その地域で独占して自社商品を卸し､販
売する権利を与える制度で一九メーカーは取引先に権利を与えるこ
とから力関係が強く､取引先に有利な取引条件(価格､納期)を要求
し､ノルマ(販売目標)を指示することができま+.ノルマを達成し
た取引先はメーカーに対する力関係が強くなり､以前より有利な取
引条件(価格､納期など)を要求できるようになりますムまた取引先
にノノレマを強く要求して達成させるために､達成した場合にはアメ
を与えることを目的として､リベートを設定しますム
iZI､
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商品仕入れ
代金決済
Aメー カー 車
B社の成細に応じて 10万台 20万台 30万台
リベート(バックマージン)2% 5% 7%
鯖果的に値引かれている
図4.3 リベートの仕組み
図4.3はリベートの仕組みをあらわしています｡リムシー トとは､
卸売業者や小売業者が一定期間に一定額以上の仕入をした場合や､
商品販売に多大な協力をした場合などに､メーカーから規定の金額
が支払われるという制度ですム例えば､AメーカーからB社が商品
を仕入れた場合､代金決済時に､B社の成績に応じて月間仕入が1
0万台の場合は仕入額の2%､20万台の場合は5%､30万台の
場合は7%をリベート(バックマージン)として支払うというモノ
ですこその支払い規準は暖味で､複雑･不透明であるという批判も
あり､リベート制度の透明性を求めるべき､あるいは廃止すべきで
あるとの気運も高まっていますと
例)DVDレコーダーAメーカー
の価格
20万円
大t仕入れによ右-ー■●
F密 仕入ト
+ .･1
弓
20万円 24万円
15%バックマージン 20万円 18万円
図4.4 リベートの具体例 (DVD)
町のt気長
ヤマダt檎
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図4.4はリベートの具体例を示していますムDVDレコー ダ
ーを例に取ると､町の電気屋もヤマダ電機もAメーカーからは
20万円で仕入れて販売しています｡町の電気屋は20万円で
仕入れて､利益を乗せて24万円で販売していますが､ヤマダ
電機は20万円で仕入れて18万円と赤字で販売していま+.
何故損をしてまで売ることが出きるのか考えてください｡それ
は仕入れ台数の差があるためです｡町の電気屋は1台しか仕入
れませんが､ヤマダ電機は100台仕入れます｡大量仕入れに
よるバックマージン(リベート)が15%付くために実際は20
万円ではなく､17万円で仕入れたことになります｡だから1
8万円で販売しても利益を確保できることになります｡利益は
1台販売しても1万円ですが､100台販売しますので､合計
利益は100万円になりま+.かたや町の電気屋は1台しか販
売できませんので､合計利益も4万円にしかなりません｡
(3)系夕Mヒ
例)自動車
トヨタ自動車?? ?
?
?
A販売会社
地域デイワラ 横の系列化
垂直統合
図4.5 系列化の具体例(自動車)
力関係を弓針ヒする方法として系列化が行われてきました｡系
列化には垂直統合と水平統合が考えられます｡
例えば自動車では図4.5に示す系夕伸二が行われています｡自
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動車会社は地域ごとに販売会社を設立し､地域のディーラを系
列下におさめ､資本参加と人材派遣を行うとともに､販売やメ
ンテナンスの研修を行い､主導権を握ることにより自社の製品
のみの販売を強化します｡これを縦の系列化､垂直統合といい
ます｡また､別の販売会社を合併 ･資本参加により傘下におさ
め､チャネルの幅を拡大して主導権を握ることにより販売の強
化を行いま+oこれを横の系列化､水平統合といいま+.
流通でどこが主導権を握っているかを考えると､昔と今では
以下のような移り変わりが見られますム
･昔 :供給が強かった:自動車
中間卸が強かった :食品
･今 :小売に移っている
このように主導権は商品分野や環境条件で変化しますも
2.情報ネットワー ク化
(1)流通の効率化
流通を効率化するには､以下の物流の効率化と商流の効率化
を行う必要があります二
･物流の効率化 :物流のシステム化
物流センター
共同配送システム
･商流の効率化 :流通情報ネットワー ク化
販売段階 :POS(PointOfSalessystem)
発注段階:EOS(ElectronicOrderingSystem)
企業間 :EDI(ElectronicDataInterchange)
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物流の効率化のためには物流のシステム化を行う必要があり､
これにっては第7章以降で説明します;
商流の効率化のためには流通情報ネットワーク化を行う必要
があり､これにより大きな効果を挙げることができますも以下
では､どのようなことができるようになり､どのような効果を
あげることができるかを説明します｡
(2)販売段階 :POS(PointofSalesSystem)3)･6)･7)
店舗で商品を販売するごとに商品の販売情報を記録し､集計
結果を在庫管理やマーケテイング材料として用いるシステムの
ことです｡ ｢販売時点管理｣などとも訳されます｡
｢どの商品を｣｢どの店舗で｣｢いつ｣｢何個｣｢誰が｣買って
いったのかという販売情報を把握できるようになります｡販売
情報を提供することにより､撤密な在庫管理 ･受発注管理が実
現できます｡また複数の店舗の販売動向を比較して売れ筋分析
や単品管理を行ったり､天候と売上を重ね合わせて需要傾向の
把握を行ったりするなど､他のデータと連携した分析 ･活用が
容易に実現できます｡このため､特にフランチャイズチェーン
などでマーケテイング材料を収集するシステムとして注目され
ています｡
POSシステムと経理システムなどを連携させ､クレジット
決済や税額の自動算出なども一元的に管理するなど機能を拡張
したシステムもあります｡
また､店舗で販売している商品の情報をあらかじめ記録して
おくと､販売時にバーコー ド情報を元に商品情報を検索し､レ
シートに購入商品を正確に印刷できるのもPOSシステムの副
次的な利点となっていますム
P0Sシステムを導入するこtの効果としては､経営レベル､
店舗運営レベル､オペレー ションレベルに分けて考えられますム
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経営レベ/レでは､欠品･品切れ防止-の対応がとれる､適正
な在庫水準が保てる､商品回転率の向上が図れる､効率的なス
ペース管理ができる､仕入や販促などの計画が立て易いといっ
た効果がありますム
店舗運営レベルでは､レジ周辺の混経を緩和できる､現金が
いくらあるのかと在庫がいくらあるのかが容易に把握できる､
効率的な人員配置ができる､売れ筋商品･死に筋商品の把握と
それに合せた品揃え･棚割 ･店頭価格の変更が容易にできるな
どです去
オペレー ションレベルでは､伝票が削減できる､データ収集
の迅速化が達成できる､クレジットカード処理が迅速にできる
などの効果がありま+.
(3)発注段階:EOS(ElectronicOrderingSystem)2)･3)
企業間のオンライン受発注システムのことをいいますも
スーパーなど小売店舗の受発注業務の効率化などに使われま
す｡各店舗内で発生する発注､仕入れ､請求､支払いなどの各
種業務をコンピュータで一元管理し､小売店の端末から本部 ･
卸売店など-ネットワー ク経由で発注を行うことができま+.
EOSを導入することにより､迅速かつ正確な発注作業が実
現できます｡従来の帳票でのやり取りに比べ､発注ミス､受注
ミスが最小限に抑えられるなどの効果があります｡発注から納
品までのリー ドタイムの短縮や多頻度納品などを低コストで実
現することができるなどの効果があります;
さらに､POSシステムと連携することによって､単品ごと
の売上データと在庫データをリンクさせることで､より的確な
発注判断や在庫管理が可能となります｡
これにより在庫削減と品切れ防止を実現できるなどの効果が
あります｡
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(4)企業間:EDI(ElectronicDataInterchange)
商取引に関する情報を標準的な書式に統一して､企業間で電
子的に交換する仕組みです｡
受発注や見積もり､決済､出入荷などに関わるデータを､あ
らかじめ定められた形式に従って電子化し､ネットワークを通
じて送受信しま+.
紙の伝票をやり取りしていた従来の方式に比べ､情報伝達の
スピー ドが大幅にアップする効果がありますム
また文書の転記ミスや入力ミスなどを防止し､事務工数や人
員の削減､販売機会の拡大などにつながる効果がありますと
データ形式やネットワー クの接続形態は業界ごとに違うため､
他の業界の企業との取引をEDI化するのは難しいのが現状で
す｡
最近ではインターネットの普及に伴い､Webブラウザなどイ
ンターネット標準の技術を取り入れたり､通信経路にインター
ネットを用いたりすることが増え､業界を超えた標準化､オー
プン化が進行していま+.
例)チェー ン店の情報ネットワー ク
図 4.6 チェー ン店の情報ネ ッ トワーク例
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図4.6にチェー ン店の情報ネットワー ク例を示しま+.ス
ーパーやコンビニのレジにおける一般的なP0Sシステムは､
ストアコントロー ラと呼ばれる店舗売上管理コンピュータとバ
ーコー ドスキャナが付いたPOS対応レジスタ(POSターミ
ナル)からなりま+.レジ精算時にバーコー ドスキャナで商品に
付いたバーコー ドを読み取り､データ収集と価格計算･レシー
ト発行を同時に行います｡商品にあらかじめ印刷されているバ
ーコー ドには､価格データが含まれていません｡これは､同じ
商品でも店により販売価格が異なるためで丸 poもシステム
を採用している店では､ストアコントロー ラにあらかじめ商品
コー ドと単価のデータを打ち込んでいます;図4.6ではPOS
ター ミナルのバーコー ドスキャナで読み取られた商品の情報は､
即座にストアコントロー ラに送られますとストアコントロー ラ
ではバーコー ドと価格･商品名の対応づけが行われており､P
OSターミナルに対応データが送られ､レシートが印刷されま
す｡店員が価格を打ち込む手間がありませんから､レジ作業は
非常にスピー ドアップされますし､打ち間違いによる経理上の
トラブルの心配もありません｡これと同時に､どの商品がどれ
だけ売れたかという単品ごとの販売データと､店舗での在庫が
少なくなってきた商品を補充するための仕入データが､ストア
コントロー ラから本部のコンピュー タに送られ､記録されま+.
本部では､全国の店舗から送られてきた過去数年分の販売デ
ータをデータベース化しています｡単品ごとの今後の売れ行き
を見るために､販売データを用いて動需要予測を行います｡需
要予測では季節変動､月間変動｡週間変動､イベントなどの分
析が行われます｡在庫管理では､需要予測をもとに在庫の必要
量を決定したり､売れない商品と売れ筋の商品の入れ替えを判
断したりします｡受発注管理では､これらの結果から商品の発
注データを作成し､メーカーに送りますム
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第5章
流通戦略と流通業の機能分類
(参考文献)吉田繁治:ビジネス知識源 日本の流通業の将来(1)
Vo暮.34,201,3,31,http://vw.cool-knowledge.Cαn
＼一
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第5章 流通戦略と流通業の機能分類 8)
1.流通･小売業の機能分類
(1)分類の5階層
小売業の機能は以下の5階層に分類することができま+.
①店舗での販売方法(売り方)
②店舗の経営方式(組織管理の方法)
③店舗とメーカーの中間の在庫方法と物流方法
(在庫 ･物流の分担方法) 〔
④メーカーの生産方式 (商品ブランドの決定方式)
⑤商取引の方法(買取 ･返品の方式)
これで､日本のみならず世界の流通の現象を解く手がかりが
得られますム
(2)店舗での販売方法 :4種類
店舗での販売方法は以下の4種類に分類することができます｡
(Dスーパーのような､セルフサービスでの販売方法
(有店舗)
②高級店や専門店のような､接客 ･対面型販売方法
(有店舗)
③セールスマンによる販売(無店舗)
④通信販売(無店舗)
無店舗販売とは店舗を利用しないで商品を販売することですゝ
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主に通信販売､訪問販売､自動販売機による販売があります｡
その背景には､地価が高くなったために市街地にまとまった店
舗用地が確保できない､郵便小包に加えて宅配便が発達したた
めに商品の配送体制が整備された､働く主婦が増えたために平
日に買い物のできる人が減ったなどがありますム
無店舗販売の中でも､特に通信販売は急速に消費者に浸透し
ています｡
訪問販売は､一般家庭や職場に販売員が足を運んで販売する
方法です｡客-のアピー ル度は高いが､効率が悪いのが特徴で
す｡しかし､最近では詐欺まがいの訪問販売業者が社会問題と
なっているため､消費者保護対策としてクーリング･オフの制
度が設けられていますム
(3)店舗の経営方式(組織管理):3種類
店舗の経営方式は以下の3種類に分類することができます｡
①パパママストナ型家族経営
②支店型経営(日本の百貨店 ･専門店)
③チェーンストア型経営
(本部による標準店の商品と店舗運営の
1コントロー ル :スーパーが典型)
家族経営の零細小売店のことをパパママストアといいます｡
日本の小売店の約8割 はパパママストアですが､近年は減少し
つつありますム
多数の店舗を同一の企業や本部がたばねて管理する経営方式､
またはその方式による経営をチェーンストア型経営といいますム
厳密にいうと､小売店または飲食店で11店舗以上が同一の企
業等によって運営されているモノですム
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(4)中間の在庫方法 ･物流方法 :2種類
中間在庫方法･物流方法は以下の2種類に分類することができま
+.
①メーカーの販社や卸が在庫を持って中間物流実施
(日本のほとんどの小売)
②小売業側が倉庫を持って在庫し､中間物流実施
(欧米の大手チェーン型小売業)
(5)メーカーの生産方式 :3種類
メーカーの生産方式は以下の3種類に分類することができますゝ
①工場が自分のリスクで生産して在駐する商品
(NB的生産)
②卸が工場に生産を委託するケース
(卸pB的生産)
③小売が工場に生産を委託するケース
(小売PB的生産)
PBとは店舗のプライベート･ブランドで工場に指定生産す
るモノですム
NBとはナショナル ･ブランド､言いかえれば､メーカー名
でのブランドでの生産でメーカーが見込み在庫のリスクを負う
モノですム
(6)商取引:2種類
商品取引は以下の2種類に分類することができますム
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①売れ残りの返品を含む方式での商取引
②完全買取方式での商取引
これで､すっきりしましたね｡表にして見ると全部の要素が
一覧できま+o試みてください.後でとても役に立つはずです｡
以上のように分けると､
①店舗での販売方法 :4種類
②店舗の経営方式(組織管理):3種類
③中間の在駐方法 ･物流方法 :2種類
④メーカーの生産方式:3種類
⑤商取引:2種類
となります｡
そうすると4×3×2×3×2-142通りの方法の組合せで生産
から販売までが行われていることになります｡わが国で140
万店モノいろんな流通 ･小売業がある理由ですもただし､14
2種類の組合せの全部が､流通戦略として成立するというわけ
ではありません｡コスト競争力があり､顧客のニーズを取り込
んだ組合せが成立するわけですが､次に代表的な流通戦略とビ
ジネスモデルを紹介します;
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2.流通戟略とビジネスモデル
142通りの流通戦略とビジネスモデルが存在し､以下のこ
とがらが考えられます｡
･それぞれの可能性
･今後10年の時流-の適合性(その時代の社会
環境､産業の成熟度､競争状態､顧客のニーズ)
･コストダウンの要素
･技術の要素(ITと物流)
(1)日本型百貨店の流通戦略
日本型百貨店は以下の方式の流通戦略を取っています｡
①店舗での販売方法 :対面型販売とセルフ型の混合
②店舗の経営方式(細織管理):支店経営
③中間の在駐方法 ･物流方法 :メーカー販社 ･卸物流
④メーカーの生産方式 :メーカーNB生産､100万品目
⑤商取引:返品方式(委託販売)
多品種で売場も複雑､人だらけでコストが高いことが弱点です｡
日本型百貨店は1社で平均3店舗の支店経営の典型で､衣食
住に関わる商品を幅広く揃えて定価で販売し､店員がきめ細か
なサービスをする大規模小売店です｡日本型百貨店という理由.
は､米国･西欧(チェーン型)と比べて､売場運営方式､商品調
達方式が全く異なるからです｡日本型百貨店本質は､テナント
運営の管理会社です｡アパレルメーカー･販社(典型がオンワ一
周堅山)が､売場運営を行っていま+Oこれを自主売場といいま
すム
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自主売場､複雑な販促､問屋での運営､判断に困る天文学的
なアイテム数と､取引先数､これが複雑怪奇になった日本型百
貨店です｡現場作業は多種類で売場も複雑､人だらけでもっと
もコスト合理的ではない方式です｡デパートが軒並み苦労して
いる理由が､店舗設備､立地､販売方法､運営方法で､コスト
合理的でないからです｡需要が超過していたインフレ時代の店
舗です;今は､時流適合と､技術適合が全く見えません｡
しかし売れるという点では､これくらい売れる店はありませ
ん｡年間坪あたり売上600万円～800万円クラスはザラで
す｡売上不振で､デパートは大変といいますが､坪あたり60
0万円も売っていて､なぜ売上不振といえるのか､誠に不思議
です｡世界の小売業で､日本のデパートくらい高密度の売上を
上げているところはないのです｡要は､運営コストが高すぎる
のです｡売上に比較して､社員が多すぎるのです｡
(2)日本型量販店(ジャスコ､IY堂他)の流通戦略
日本型量販店は以下の方式の流通戦略を取っていますム
①店舗での販売方法 :基本はセルフ型
②店舗の経営方式(組織管理):チェーン経営
③中間の在庫方法 ･物流方法 :自社と卸物流の混合
④メーカーの生産方式 :小売PBとメーカーNBの混合｡
衣食住が何でもそろう｡
⑤商取引:返品方式
価格と品種で商店街店舗を食った(ラインロビング)ことが成功
の要因です｡
日本型デパートより､セルフ塾とチェーン経営の部分で､コ
スト合理化された方法です｡デパートが商店街の店舗と共存し
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たのに対して､量販は､価格帯と品種で商店街店舗を食い､ラ
インロビングしました｡だから急速な店舗展開ができたのですム
量販店が､商品方針としたのは､各品種でポピュラー プライス
帯の商品をセレクトし､取り扱うことです｡ポピュラー プライ
スは､およそ60%の中間層の人が､日常的に買うことのでき
る価格帯という意味を持ちます｡ラインロビングのライン
(Line)は ｢商品枠｣をいいます｡ロビング(Robbing)は ｢相手か
ら奪う｣ことです｡価格帯をポピュラー プライスに決め､最も
有力な競争店から､そのポピュラー プライス領域の商品を奪え
るように集荷品揃えをしま+.
デパートが商店街と共存した理由は､規模は違っても両方と
も同じ方式の経営･店舗運営で､メーカーは商品を変え､双方
ともコスト合理的でないことで､足並みを揃えていたからです;
日本型量販が商店街店舗を食った理由は､日本型量販がセル
フ型とチェーン経営の部分で､商店街店舗よりコスト合理化さ
れていたからです｡そのコスト合理化の結果として､同じグレ
ードの商品なら価格が安く､商品の内容も豊富でした｡商品の
内容つまり､商品構成およびアソー トメントですム
(3)日本型専門店の流通戦略
日本型専門店は以下の方式の流通戦略を取っていますと
①店舗での販売方法 :対面型販売
②店舗の経営方式(組織管理):支店型経営
③中間の在庫方法･物流方法 :メー カー･卸での中間物流
④メー カーの生産方式:メー カーNB生産
⑤商取引:返品方式
日本型専門店は百貨店に類似でコスト高枕 セルフ化､チェ-
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ン化が必要となっています｡ユニクロ､しまむらがセルフ化､チェ
ーン化で成功した良い例です｡
専門店とは､ある特定の商品を扱う店､またはある特定の消
費者層に的を絞って幅広い商品を揃えている店をいいま+.
現在は､商品を絞った専門店より､消費者を絞っていろいろ
な商品を揃えた専門店の方が成長しています｡零細小売店には､
特定の商品だけを扱っている古いタイプの専門店が多く､数は
減っていますムこのような零細小売店が生き残っていくために
は､特定の消費者にターゲットを絞って取扱商品の幅を広げる
専門店が不可欠といわれています｡
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第6章
流通構造の変遷
(参考文献)吉田繁治:
ビジネス知識源 わが国流通業の戦略の大綱,
VoI.34,201,3,31,http://vw .C0トknowledge.ccm
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第6章 流通構造の変遷9)
流通構造変化をまとめると次のことがいえますム
｢流通の仕組みは変化している｡
企業単位ではなく､社会的により効率的な方向へ ｣
1.1960年代までの流通構造
1960年代までは戦後からのモノ不足時代が続いていたた
めに､流通構造は以下の状況でした｡
･全国各地に小さな小売店(商店街吉舗)が多数
･小規模 ･多数 ･分散型の流通構造
戦後の20年間は全国の駅前に広がった商店街に魚屋､肉屋､
八百屋､金物屋､下駄屋､洋服屋など特定の商品を専門に販売
する多数の小さな商店が商売をしていました｡消費者は必要な
商品を買いそろえるために､毎日さまざまな商店に出かけるこ
とが日常となっていました｡
流通構造は小規模な店が多数ひしめき合い､全国の駅前に分
散した型を取っていました｡モノ不足の時代であり､店舗に品
物をおいておきさえすれば売れていき､零細な小売店でも､そ
れなりの商売ができ､生活の糧を得ることが可能な時代でした｡
この時代には､まだスーパーのような量販店は存在していませ
んでした｡
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2.1970年代:量販店(チェー ンストア)の誕生
1970年代になると量販店(スーパーマーケット･チェーン
ストア)が誕生し､流通構造は以下のように変化しました｡
･販売力をもって有利な条件で仕入れ
･売り手市場から買い手市場-
･日本の生産力UPで供給過剰
戦後25年を過ぎたころから､モノ不足も解消されるにつれ
て､ダイエー､イ トー ヨー カ堂､ジャスコ､西友､ニチイ(マイ
カル)などの量販店(スーパーマーケット･チェーンストア)が誕
生しました｡消費者も1箇所で何でも安く買える量販店-と移
っていきました｡
量販店はその名の通り､大量の商品を売りますから､価格､
納期などは有利な条件で仕入れることができるようになりまし
た｡
その結果､モノ不足時代に製造業の力関係が強かったために
売り手市場であった流通構造が､大量に仕入れる小売業の力関
係が強くなったために買い手市場の流通構造-と移行していき
ました｡
その背景には戦後の復興を遂げるにつれて､繊維､鉄鋼､化
学､自動車､電機などの製造業が発展し､生産力がアップし､
商品が溢れモノ不足から反対に供給過剰となったことがありま
す｡
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3.1980年代:量販店が店舗数を拡大
1980年代には量販店が､以下の戦略により店舗数を拡大して
いきました｡
･商店街店舗の売上シェアを奪う
(業種店のラインロビングでワンストッ雅 針b
･郊外型ショッピングセンター を開発する
(店舗のコストダウンと購買行動でのモータリゼーショ
ン-の適合)
･商品調達では大量購入でメーカー販社､卸の利益を
絞り取る(買い叩く)
商店街店舗の売上シェアを奪う(業種店のラインロビングでワ
ンストップ総合イb戦略とは､品種単位での商品構成の枠組みを､
日常生活必需か､または専門化かの観点で決めて､売場部門を作り､
集荷体制を作る戦略です;この技術が､<ラインロビング>です去
ラインとは ｢商品枠｣､ロビングは ｢相手から奪う｣ことですムラ
インロビングは､競争対象となる<モデル店>を設定して､その<
商品構成の内容>を調べ､その商品構成を上回り得るものを作るこ
とです｡ワンス十ップ総合化とは､ラインロビングした品種を組み
合わせて(品種ミックス)､ワンストップっまり､買い回りしなくて
も関連品種が一通りは揃う店を作ることです｡
これがジャスコ･IY堂･ダイエー･セイユー･ニチイ(現マ
イカル)の､いわゆる日本型量販店大手5社を作り､後はそれに
敬(なら)いました｡日本型ビッグストアといわれました｡
郊外型ショッピングセンターの開発(店舗のコストダウンと購
買行動でのモータリゼーション-の逮合)を行う戦略とは､大店法
の規制逃れの500平方メートル店を日本中の幹線道路沿いに突
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如出現させる戦略ですム70年代は団塊の世代を対象にした郊外住
宅の開発が大規模に始まり､一家に1台の車が普及した時期でした｡
60年代までの商業の中心だった都心は､買い物には不便な場所に
なってきていました｡そこで､郊外に大きな駐車場を持つ大規模な
ショッピングセンターを開発し､店舗のコストダウンを図るととも
に､車での便利な買い物を可能にしました｡商圏も拡大でき､集客
の増加を図ることが可能となりました｡
商品調達では大量購入でメーカー販社､卸の利益を絞り取る(買
い叩く)戦略とは､量販店の本部バイヤーが行う仕事の本質であり､
この部分で商店街型店舗の中で圧倒的に数が多いママ･パパストア
に対して､価格格差を付ける戦略ですム
以上のように､3つの戦略を明らかにすると､こんな貧弱な
戦略で､30年間もうまくいく方がおかしいでしょう｡だから
90年代にはおかしくなったのです｡しかしこれでも､80年
代まではどんどん伸ばしていったのですム
4.1990年代:量販店が衰退し､専門店チェー ンへ
1990年代はバブルの崩壊とともに､以下のような理由から量
販店が衰退し､専門店チェーンが拡大していきました｡
･売場運営の高コスト化(総合品種店であることで
販売方法と調達方法が異なり､複雑な売場作業)
･人口の多い団塊ジュニアを惹きつけることができない
ファッション性に乏しい商品内容
･本格的なチェーン経営手法と中国から調達したPBの
新興専門店チェーンの進出
(アパレル ･家電専門店､ホームセンター)
(各商品部門で､逆ラインロビングを受けた)
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売場運営の高コスト化によって､多くの日本型量販店が苦境に陥
った理由は
i)70年代までに出店したワンフロアが小さい多層階店
舗が多いこと(店舗は､ワンフロアの面積が小さいと､
1人あたりのカバー面積が狭くなって人的生産性が下
がる)
i)80年代後半から､日本型百貨店に近づこうとしたこ
と(商品の品種数が増加し､販売方法と調達方法が異な
ることから､現場作業を複雑化させ､コスト合理的で
なくなる)
ih)90年代は損益分岐店を下げた､専門店チェーンのコ
スト合理化店舗に攻められたこと
ですこ
いまの団塊ジュニア(20歳代)は量販店の食品は買っても､
量販店のファッションは買いません｡米国でも同じ現象は80
年代から起っています｡それは下着を中心とする何回も洗濯し
て着る実用衣料は中国生産により量販店以外でも低価格で買え
るようになり､外衣のファッションは個性的でなくなり､量販
店では買わなくなったからです去
長崎屋が量販で最初に倒れた理由は､小型､多層階の店舗で
あり､しかも得意だったアパレルが､時流から見ると適合しな
いアパレルになってしまったからです｡量販店では最も運営コ
ストが高かった店舗です｡長崎屋アパレルの世代の熟年化も加
わっていま+.若い世代はユニクロ､MUJIの世代になっていま
すム
ダイエーが企業解体のプロセスにあるのは､財務では地価の
下落により資産価値が悪化したためですム商いの中身では､i)
食品では急速に技術力を付けた地域スーパーに､並)ファッショ
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ンでは新興の専門店チェー ンに､i)住関連ではホームセンター
に比較して､各商品部門が弱くなってしまったからですム70
年代までの商店街のはずれの多層階店舗が多いことも理由です｡
イ トー ヨー カ堂が売上減少にもかかわらず､利益を落とさな
い理由は､商品の粕利益率がアップしたからです｡ダイエーに
比べれば大型の店舗が多いことも救いになっていまれ しかし
売場面積あたりのコストが高いことが､大きな問題になりま+.
高い粗利益率と大きな坪あたり売上でないと運営できない店舗
ですム販売力がある店舗が成熟期(利益が最も出る時期)を過ぎ
るとこうなります｡
なぜ量販店が本格的なチェーン経営手法と中国から調達したP
Bの新興専門店チェーンの進出により､専門店チェーンに取って代
わられたかを知る必要がありますムそのために代表的な専門店チェ
ーンであるユニクロとしまむらの流通戦略と､全く異なった戦略に
より世界一の流通業となったウォルマートの流通戦略と量販店の
戦略の違いについて説明します｡
(1)ユニクロ型流通戦略
ユニクロ型は以下の方式流通戦略を取っていま+.
①店舗での販売方法 :セルフサービス方式の販売
②店舗の経営方式(組織管理):チェーンストア型経営
③中間の在駐方法 ･物流方法 :自社での中間物流
④メーカーの生産方式 :工場に400品目のPB
の定番生産を委託する方式
⑤商取引:買取方式
ユニクロのように全品PB商品のときは品目数が少ない小型
店になり､デザインセグメント(ミニマリズム等)を行います｡
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チェーン店舗数の規模が必要です｡小型の店舗では品種を絞っ
て､商品スタイルを揃えることが必須ですム
ユニクロの流通戦略で成功の根幹は､中国の工場からの1アイテ
ムでは最大数量の調達ですム中国からのコスト格差の調達を､どう
いうふうに小売店舗の運営と結びつけるかにあります｡普通､中国
からの調達は小売業なら誰でも考えることですムしかし､
i)世界ナンバーワンの調達量にすること､
並)それを店舗で売り切ること､
in)そのための商品スタイル(ミニマリズム)と販売方法(店舗運
営)
を考えて､蜘酎ヒ(重ノ尉DL実行できる企業は稀ですムここにユニ
クロの売上の増加と利益がありますム利益とは､先行メリットがも
たらす果実ですム
ユニクロ型の今後の問題は､年商が2000億円程度のときは､
浮上していないことにあります｡つまり5000億円以上になると
米国のGapのシェアと類似してきま+.そうなると､今後を灘apの現
在の問題､いつでも､どこでもの払pに飽きがくるという問題がで
てきま+.その後は､ブランドの細分化-向かう必要があります｡
(2)しまむら型流通戦略
しまむら型は以下の方式の流通戦略を取っています;
①店舗での販売方法 :セルフサービス方式の販売
②店舗の経営方式(組織管理):チェーンストア型経営
③中間の在庫方法 ･物流方法 :自社での中間物流
④メーカーの生産方式 :工場に4万品目のPBの生産
を委託する方式｡売り切り販売(追加補充なし)
⑤商取引 :買取方式
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しまむらはデイリー アパレルといわれ､平均面積250坪､
商品は主として中国からの調達で､PB開発 ･買取集荷 ･売切
り販売型(追加補充なし)です｡PB開発 ･定番(委託生産方式)
で4万品目は多すぎるからです｡
ユニクロのように定番方式での追加生産を行わない理由は､同じ
地域で同じ服を着た人が会うと困るから､ということですらアパレ
ルで､全く同じものを着た人が会うとお互いにとてもイヤですよね｡
今米国の払pがこれで困っていて､業績が低下しています｡
今買取調達では､以前よりずっと仕入れ価格を下げることが
できますム理由は以下ですも
i)商品のライフサイクル(市場で商品価値保つ寿命)が､以
前の半分以下､3分の1の期間に短縮し､返品商品の市
場-の再投入ができないため｡
並)中国､東南アジアの工業化で世界の生産力が過剰であり､
3ケ月単位で競争価格が下がるため｡
しかし買取調達は､売れ残りのリスクが大きいのです去マー
クダウンで値下げ販売処分したら､今度は買取の利益効果がな
くなります｡しまむらの買取商品売り切りのコツ､つまり､し
まむらの利益の秘訣は､極めて頻繁な商品の店舗間移動です｡
これで､売場の商品の鮮度をあたかも今日仕入れた商品のよう
に保つのです｡今はあらゆる品種で,商品鮮度が商品価値とな
ります｡6ケ月も同じではダメです｡
しまむらの物流センターでの通過商品の約50%は､店舗間
移動です｡店舗から見れば､50%が中国から入荷､50%は
他の店舗からの店舗間移動の入荷です｡凄い量の店舗間移動で
す｡各店舗では､数枚 ･1枚の売れ残りはすぐ他の店舗に廻し
ます｡集めた後に､新規展示用に再アソー トメントすれば､新
商品と変わらない展示効果になるのです｡値下げ･マークダウ
ン･売場の劣化がなくなりますム
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これがしまむらの経営と利益の秘密です｡ファッションの性
格を見ぬいたうまい方法です｡これを知るだけでも､価値があ
りますム
(3)米国ウオノレマー ト型流通戦略
米国ウォルマート型は以下の方式の流通戦略をとります｡
①店舗での販売方法 :セルフサービス方式の販売
②店舗の経営方式(組織管理):チェーンストア型経営
③中間の在庫方法 ･物流方法 :自社での中間流通
④メーカーの生産方式 :工場に10万品目のNB
の定番生産を委託する方式｡
⑤商取引 :買取方式
ウオ/レマートの戦略はエブリデイ･ロウ･プライスによる囲い込
みです｡
2000年度の世界における主要小売業の規模を以下に示し
ますム
米国 ウォルマート $1932億
仏 カルフール
米国 ･クロ⊥ガ-
蘭 アホールド
米国 ホーム･デポ
日本
イ トー ヨー カ堂
ダイエー
イオン
西友
$ 598億
$ 490億
$ 484億
$ 457億
$ 283億
$ 266億
$ 250億
$ 98億
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ウォルマートは､世界で4400店舗を有する世界小売のガ
リバーですもカルフール以下､食品スーパーのクロー ガ一､ア
ホールド､住関連のホーム･デポという世界の4大小売業を合
計しても､ウォルマート1社には届きません｡イ トー ヨー カ堂
は､その7分の1の大きさです｡ウォルマートは､日本のチェ
ーンストア協会加盟104社の､合計売上14兆円の2倍です｡
ウオノレマー ト1社の売上で､です;
ウォルマートの米国での小売シェアは､金額では10%前後
ですム最低価格のディスカウント･ストアですから､全米の顧
客の購入数では､20%を占めると見ることができます｡全米
の､2.7億人消費者-の生活財提供の2割までを占めていますム
平均すれば､米国消費者のショッピング･バスケットの中で､
5個に1個はウォルマートで買ったものですム世界の歴史上､
最大シェア､最大規模の小売業がウォルマートです去米国人の､
平均的所得の80%にあたる世帯の生活は､ウォルマートがな
いと成り立たちません｡
商品部はメーカーと共同作業をし､売れたものを毎日補充し
ます｡最低価格を付け､余分な販促は行わないで､店舗作業は
補充とレジのみにします｡店舗のオペレー ションコストは1
5%の目標で運営しま+.日本型量販店は25%以上の高コス
ト体質ですここれがウオ/レマー トモデルの強みですム
商品は米国産ではなく､ほとんどがメキシコ､南米､アフリ
カ､中東､東欧､インド､東南アジア､香港､中国産です｡ウ
ォルマートはグロー バル調達企業ですム
ウォルマートは､店舗を作る前に物流センターを作り､物流
センター を核に商圏を店舗の面展開で攻め､クイックレスポン
スと､低いオペレー ションコストを実現します｡これによりマ
ーケットの最低価格で売ることが可能となりま+.
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ブルの崩壊にありま+080年代までの出店では､先行出店で
大きな不労利益がありました｡商売の内容､商品構成の巧拙で
はなく､立地の間違いさえなければ､先に出た方が有利だった
のです｡地価が上昇したからであり､この戦略を取ったのが､
80年代までの大手量販､および各地の量販､食品スーパー､
専門店でした｡地価は年率で7%くらい上がるため､金利の7%
は実質ゼロです｡預金金利分が､土地価格に移転しました｡1
0年もすれば地価は2倍となり､後発店はその2倍の地価で店
舗を作らなければなりません｡これでは先発店が勝ちます｡郊
外なら人口急増地､都心なら一番立地に､最大売場面積の店舗
を作るのです｡売場面積一番店を作れば､黙っていても､問屋
が一番いい商品を持ってきます｡安く売って､利益部分は問屋
の搾取､安泰な一番店商法ができます｡欧米流の流通合理化や
価格下落は､日本では起りません｡1980年代までの小売業
でのコアの戦略は､一番店戦略でしたが､流通部分は卸 ･問屋
が担当したので､小売業ではあっても流通業ではなかったので
すム
90年代での店舗のコスト構造面で､一番大きな要因はバブ
ルの崩壊による地価の下落と建築費の低下で､80年代末の半
分にまで損益分岐点の必要売上を下げた店舗が作れるようにな
ったことです｡90年代の地価下落は､店舗競争の土台を変え
ました｡後で出店すればするほど､地価と店舗の建築コストは
下がり､有利になってしまい､80年代までとは逆になりまし
た｡80年代末と同じ投資額で2倍以上の売場面積の店舗が作
れるのです｡2倍の売場面積なら2倍の商品選択肢の店舗を作
れます｡
1999年における日本の総売場面積は1億3387万m2で
あり､1988年が1億215万m2ですから､90年代には3
1%も増加していますこその過半は､大型ショッピングセンタ
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-です｡10年間の閉店分をマイナスすると､約50%以上が
90年代の出店の店舗に振り変わったといって良く､激烈な変
化です｡売場面積あたりの必要投資が半分になれば､店舗は増
えま+.80年代までの既存店が90年代軒並み売上を減らし
ました｡理由は消費総額が横ばいで､およそ年率5%で′J､売の
売場面積が増加したからです｡店舗は15%から20%の売上
が減ると赤字になって､30%も減ると資金繰り問題になりま
す｡年率5%の総店舗の売場面積増加で年率5%の売上が減れ
ば､その約5年目(1997年)には､資金ショー トが起りま+.
80年代までの既存店を多く抱えて､コスト構造の転換に遅れ
た小売業の倒産日新七が始まったのです｡
2000年代は日本の戦後で最も売場面積が増えた時期にな
ります｡ある意味では､小売業絶好調の時期といえます｡しか
し総売上は伸びない､商品単価は下がる環境での総売場面積の
増加です去しかしながら､1平方メートルあたりの売上は､ま
だ100万円もあり､ちょうど､米国の2倍に相当します｡日
本の店舗はまるで儲けてはいないが､良く売れてはいます｡世
界と比較すれば､まだまだ総売場面積が少ないのですムこの理
由による､カルフール､コストコ､ウォルマート等､海外から
大挙しての侵略があります｡1平方メートルあたり100万円
も売れる国は､世界にありません｡100万円も売れれば､大
儲けできるコスト構造です去出店では､1平方メートルあたり
売上45万円から60万円で店舗が成立しますム損益分岐点は､
従来の約半分であり､これではバブル期の店舗は勝負になりま
せん｡80年代までの出店が多かった会社は､総崩れの様相を
呈しています｡しかも､現在も今後も､続々と誕生するショッ
ピンセンターでは､集客力のある専門店は喉から手が出るほど
欲しいのですム共益費に若干プラスの､<秘密の格安賃料>で
どんどん出店できますムユニクロや百円ショップの大創産業､
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MUJIは､そうした有利な出店であり､利益は出店の時点で確定
しているのです｡以上が土地と建築費下落(設備投資)での損益
分岐点の切り下げですム
需要開発の変化(ミニマリズムの商品スタイ/確 立)はカジュ
アルウェアから始まりました｡カジュアルウェアのミニマリズ
ムとは､もとは芸術運動です｡単純化した要素とその組合せで
デザイン効果を上げることです｡肌JIも､ユニクロとは商品ス
タイルが違いますが(モダン･シンプル･モノクロ)がこの方法
ですム
ITとネットワー ク化では以下のPOS､EOS､EDI､S
CMの変化をいち早く取り入れて､在庫の低減と品切れの防止を同
時に実現し､需要の変化に短期間で柔軟に対応できるシステムを構
築した企業が勝ち残っていくことが可能となりま+.
1980年代 FAXや電話-POS､ EOS-自動発注
1990年代 データ交換羽幌の標準化､取引データの
電子化(EDi)
2000年代 生産と販売の連結(SCM)
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第7章 物流とは何か
1.物流の仕組み
物流の仕組みを理解してもらうために､卸売業を中心として
考えた場合に､製造業と小売業との関係で商流と物流の機能が
どの様に関連しているかについて説明しま+.
受発注があるところに物流がありますム
?
?
受
図7.1 商流と物流の機能の流れ
図7.1は商流と物流の機能の流れを示しています｡①から⑬
までの機能が関連していますが､大きく分けると商流の機能と
物流の機能に分けられますム卸売業では本部の受発注に関連す
る機能が商流の機能､物流センターに関連する機能が物流の機
能として位置づけられま+o各機能を番号の順に以下に説明し
ていきます｡
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①受注 :小売業から卸売業の本部が商品の注文､例えばグリー
ンガム100個の注文を受ける｡卸売業から見ると受注だが､
小売業から見ると商品の在庫は少なくなってきたので､補充
のために発注することになる｡このように､どちらの側から
見るかによって､同じ機能が受注､発注と名称が異なってく
る｡
②出荷指示 :卸売業の本部は物流センター に対して受注した商
品を､小売業に届けるように出荷指示を送る｡
③出庫指示 :物流センターでは出荷指示に従って､倉庫の棚か
ら必要な商品を､例えばグリー ンガム100個を取り出して
荷揃えを行うため､倉庫の現場に出庫指示を行う｡
④出荷 :荷揃えされた商品を小売業-届けるために､トラック
に積み込んだ後出荷する｡
⑤配送 :卸売業から小売業へ届けるために､トラックで配送す
る｡
⑥納品 :トラックで小売業-届けられた商品は､トラックから
荷卸を行い納品される｡小売業から見ると入荷となる｡
⑦納品確終 :小売業では注文した商品が実際に合っているかど
うかを検品し､納品が完了すると卸売業-納品確認を送る｡
⑧売掛 :卸売業では納品確認を受け取ると､代金を受け取るま
での間は､売掛として管理する｡小売業から見ると買掛とな
る｡
⑨発注 :卸売業では物流センターの在庫をチェックし､在庫が
少なくなってきた商品を補充するために､製造業へ注文を出
す｡
⑩配送 :製造業では､注文を受けた商品を出荷して､卸売業-
届けるためトラックで配送する｡
⑪入荷 :トラックで卸売業に届けられた商品は､トラックから
に卸しを行い入荷される｡製造業から見ると納品となる｡
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⑫仕入れ確定 :卸売業では注文した商品が実際に合っているか
どうかを検品し､入荷が完了すると仕入れ確定を物流センタ
ーから本部-送る｡
⑬買掛 :卸売業の本部では仕入れ確定を受け取ると､代金を支
払うまでの間､買掛として管理する｡製造業から見ると売掛
となる｡
2.物流とは 10)･11)
(1)物流 (物的流通):PhysicalDistribution
物流は次のように定義されます｡
｢物流は､常に商和商的流通:取引活動)と結びついて行われる流
通活動のサブシステムと位置づけられる｡
具体的には①輸送②保管③荷役④包装⑤流通加工⑥物流在庫管
理⑦物漁情報管理の諸要素からなり､物資を供給者から需要者-良
好な状態で移動させることにより､場所的･時間的価値を生み出す
経済行為をいう｣
私たちが毎日の生活のために必要とする物資は､どこからく
るのでしょうカ㌔魚でも野菜でも洗剤でも化粧品でも電気製品
でもブラウスでも何でも､近くの小売店にいけば買うことがで
きます｡
しかし､小売店ではそうした商品の製造や栽培をしているわ
けではありません｡産地は遠く離れた場所や外国であったりす
るわけですから､産地から小売店まで､何らかの輸送機関を使
って送られてきているはずです｡しかも､商品は産地から市場
に流れ続けているのですここの流れる/レートの設定も物流です;
そのための政府の政策､利用される道路や港湾などのインフ
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ラ(社会資本)､企業の戦略､物流のために多くの物流機械や輸
送機関なども必要です｡また､この流れをコントロー ルする情
報も重要です｡
つまり､物流とは生産から消費にいたるまでの財(商品)の物
理的な流れであり､そのための活動､社会資本などの体制を総
称したものです去
(2)流通における物流の位置づけ
流通において物流は以下のように位置づけられます;
･流通の機能 :生産と消費との間の懸隔を埋める経済行為
懸隔は所有､場所､時間に存在する
･主な活動 :①取引･販売､②輸送､③保管
･産業･企業 :①流通業､②運輸業､③倉庫業
商流は①を物流は②､③を行う
･活動 :販売､仕入れ､集金､輸送､保管､荷役､
包装､流通加工､在庫管理､物泳情報管理
もともと流通という概念は､生産と消費と間にある懸隔を埋
める経済行為のことです｡その懸隔には大きく ｢所有的懸隔｣
｢場所的懸隔｣｢時間的懸隔｣がありま+.
このうち所有的懸隔を埋める流通機能を商流といい､取引･
販売活動を行い､企業では流通業がありま+o
場所的懸隔を埋める流通機能を物流といい､輸送･保管活動
を行い､企業では運輸業･倉庫業がありますも
さらにその活動面から､商流は販売､仕入れ､集金に分けられ､
物流は､輸送､保管､荷役､包装､流通加工､在庫管理､物流情報
管理に分けられますム
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(3)物流の重要性
流通と比較して物流は以下のような重要性を持っています｡
･流通(商流):
インターネットショッピングにより販売､決済はコン
ピュータ化で進歩し､距離と時間の差をなくした｡
･物流 :
電波でモノは運べないo箱に入れてトラックで
人が運んでくる方法以外にない｡
･売上･人員 :流通(130兆円･1200万人)
物流(20兆円･ 150万人)
･購入する商品の流通･物流費?:50%
(取引流通費:35%､物流費 :15%)
(4)何散物流センターが必要か
何故物流センターが必要かを理解するには､その前に図 7.2
に示した荷姿の定義より､何故複数の荷姿が導入されているか
を理解する必要がありま+.
･'定 説 完 走 孟宗 忘 芝.?
,.lt蕊 認 (Rgfa)i 一
【ケ言歪tyo,A)i+
パレット積出荷単位
5,幻ヒ辿旦土星地地
三塁吸蛙.iA)
図7.2 荷姿の定義
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荷姿は大きくバラ(ピー ス)､ボール(中箱)､ケース(外箱)の3
種類に分けられます｡以下では荷姿の定義を､グリー ンガムを
例にして説明しま+.
バラ(ピー ス)は小売店での販売単位です去例え古事肖費者は10
0円のグリー ンガム1個の単位で購入していきます｡最低必要
量を購入し易いように考えられたのがバラ(ピー ス)の荷姿なの
です｡
ボール(中箱)は小売店での陳列単位です｡もしも､お店の棚
にバラで置くとすると､1個単位で何度も箱から取り出して､
棚に並べなければなりません｡ムダな手間と時間が必要になり
ますムそこで､例えばグリー ンガム110個をボール､(中箱)に入
れておき､ボール単位で棚に置くようにすれば1度の手間で済
みます｡小売店で陳列し易いように考えられたのがボール(中
箱)の荷姿なのです｡
ケース(外箱)は工場でのパレット積出荷単位で+.工場から
お店に商品を運ぶために､トラックに商品を積み込む必要があ
ります｡その場合ボール(中箱)単位でトラックに積み込むとす
ると､注文が400ボール(中箱)あった場合には400回のム
ダな手間と時間が必要ですムそこで､例えばグリー ンガム20
ボール(中箱)を段ボール箱のケース(外箱)に入れておき､ケー
ス(外箱)単位で積み込むようにすれば20回の手間で済みます｡
トラックに積み込みし易いように考えられたのがケース(外箱)
の荷姿なのです｡しかし､まだ20回の手間がかかりますム1
個のパレットに20ケース(外箱)を並べておくと､トラック-
の積み込みはパレット単位で行えますので､1回の手間で済み
ますムこのように効率を上げるために考えられたのがパレット
ですム
･この荷姿の理解を基に､次に物流センター の必要性をチョコ
レー トメーカーと小売店の例で説明しますム
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物流センターなしで直接取引を行う場合を図7.3の左に示し
ます｡チョコレー トメーカーが5社､小売店が5店ありますム
小売店Aは5社のチョコレー トを直接買うとしま+.同様にB
も5社から直接買うというようにして､すべての小売店がすべ
てのメーカーから個別に購入する直接流通の形を取ると､取引
回数と運送回数は
取引回数 5×5-25
運送回数 5×5-25
となりますム
これに対して､流通機構を経た物流センターのある取引の場
令(取引の仲介者が介在する)を図7.3の右に示しま+.どのメ
ーカー､小売店もこの取引仲介者を介して売買すると､取引回
数と運送回数は生産者と取引仲介者で5､取引仲介者と消費者
で5ですから
物流センタなし
小売 メーカ
A 巨重奏∃
B Eg
c 鯛
D 匝享覇
E 囲
物流センタあり ?
?
?
??
?
??〞?
? ? ??
パレットで
送りたい
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取引回数
【5x5=25】
運送回数
【5x5=25】
中箱で パ レットで
ほしい 送れる
取引回数
【5x2-10】
運送回数
【5x2=10】
図7.3 物流センターの必要性
中箱で
受け取
取引回数 5×2-10
運送回数 5×5-10
となりま+.直接取引に比べて25回から10回に減少しますム
また､運送時の荷姿をメーカーはパレットで出荷し､小売店
は中箱で受け取りたいという要求がありますが､直接取引では
要求を満たすことはできません｡しかし､取引仲介者の物流セ
ンターがある取引では､要求を満たすことができます｡
このことから､取引回数､運送回数､運送荷姿の効率性を考
えると物流センターが必要になってきます｡以下では物流セン
ターを中心に物流の各機能にって説明しま+.
3.物流の7つの要素10)Ill)
(1) 輸送とは
(a)輸送 :Transportation
人や物を移動させることにより､場所約･時間的価値を生み出す
経済行為をいいます芸
貨物をトラック､鉄道､船舶､航空機などの輸送手段を用いて良
好な状態のまま丁定の距離を移動させる仕組みで､用具､施設､労
働力などのコストを必要としますと
輸送というのは､工場と物流センターの間や物流センターと酉送
センターの間の移動をいいます;
物流の役割を､需要と供給の時間的･空間的ギャップを克服する
ことと説明するならば､空間的ギャップは輸送によってうめられて
いるのですから､物流の最も物流らしい活動は輸送であるともいえ
ます｡
実際､一般に物流コストの半分は輸送に関わっているといわれま
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+o物流が流通機能の一種だとすれば､その機能が最も視覚的に理
解し易いのが輸送です｡輸送と類似した言葉に適椴がありますが､
輸送が拠点間を､貨物を移動させることを指すのに対して､運搬は
施設内の移動を表しています｡輸送のうち､短距離小口の末端輸送
を特に配送といいます;
(b)配送 :Delivery
配送とは､図7.4に示すように物流拠点から地域内の需要者
-貨物を届けることをいいま+.集配区域は 1日の行動圏に限
定しています｡また小型車を使い複数の需要者間をルート配送
します｡輸送は貨物の形状や特性､価格などを考慮して､トラ
ック､鉄道､船､航空機が選択されます｡配送はほとんどの場
合､小回りのきくトラックが選択されますと
店
図7.4輸送と配送
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(2)保管とは
商品が出荷されるまで倉庫内に貯蔵しておくことをいい､物品の
現状の維持を図り､物質的な価値の維持を含めた適切な管理を行う
ことをいい､以下の2つの役割を持っていま+.
･役割1:需要と供給の時間的ギャップを埋めることに
よって経済活動を安定させ､促進する｡
貯蔵(需要調整､価格調整)㌔:近年縮小(持たない)
備蓄(石油､災害対応) ＼
･役割2‥輸配送や出荷のための判 旨機巌
注文のありそうな商品を在庫し､注文に従ってメ
商品を取り出し､配送先ごとに仕分ける｡
貯蔵としての保管では､商品の安全な管理､商品の劣化の防
止､保管スペースの効率的な使用などが､物流管理上の課題に
なります｡商品の劣化を防ぐために冷凍 ･冷蔵技術が発達しま
した｡保管スペースの効率的な活用には､近年ではコンピュー
タが使われるようになってきました｡
輸配送の準備機能としての保管では､保管場所を決めて､出
荷に手間取らないようにし､仕分けがし易いような作業スペー
スを十分に確保し､倉庫内の作業環境にも配慮する必要があり
ます｡
(3)荷役とは
(a)荷役 :CargoHandling
貨物を積み込み取り卸す作業や倉庫の保管･出庫に伴う作業など
をいいますも
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(b)荷役の意義
物流過程における物資の①積下ろし､②運搬､③横付､④仕分け､
⑤荷揃えなどを行い､品質の保持､時間の短縮化､省力化などの役
割を経済的に果します;
荷役は従来､その多くを人手に依存してきました｡そのため
に､荷役をいかにして合理化し､機械化 ･省力化を図るかに多
くの努力が払われてきました｡
近年の物流は､ミスが少なくスピー ディで､なおかつ低コス
トであることが要求されていますが､荷役をいかに適切に行う
かがその鍵を握っていますム
(4)包装とは
(a)包装 :Packaging
物品の輸送､保管､取引または使用などにあたって､その価値お
よび状態を保護するために適切な材料､容器などを施す技術および
施した状態をいいます;
(b)包装の目的
包装の目的には以下の3つがありますム
･商品の区分表示 :商品価値の伝達
･内容物の保護 :水､湿気､光熱､衝撃
･激 の便宜 :箱､袋､缶
多くの場合包装は生産工程の最後に位置し､そこから先は物
流の工程になることから､生産と物流の接点にあたりますム
内容物を保護するために防水､防湿､防錆(さび止め)､鮮度
保持 ･断熱､帯電防止､緩衝 ･防振､防虫･無菌化などの種々の
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技術が用いられていますム
包装は物流の面からいうと､丈夫で､できるだけカサ張らず､
標準化されていて､取扱いが容易であり､なおかつ安価である
ことが求められま+.またコストが発生する過剰包装をやめ､
再利用が可能で自然環境に還元できる包装材料を使用すること
など廃棄 ･回収-の配慮が求められていますム
包装は物流の取扱単位を構成します｡包装寸法の倍数で物流
スペースが規定されるからです｡例えば､T1lと呼ばれるパ
レットは1100mmX1lOOmmを基準として輸送包装系
列寸法が決まっています｡商品の外寸がこの系列寸法に準拠し
ていれば､キッチリと無駄なくパレットに積み付けることがで
きるので､効率の良い保管や輸送が実施可能となるのですム
(5)流通加工とは
(a)流通加工 :DistributionProcessi喝
流通過程で行われる製品の簡単な加工､組立などの作業をいいま
すム
:j1､
(b)流通加工の分類
流通加工は以下の2つに分類されますと
･生産加工 :スライス･切断 :食肉･鮮魚のパック
組立･寸陰合せ :パソコン･家電の組立
･販促加工 :値付け:衣料品､
詰合せ:ギフトセット
流通加工は顧客のニーズにより良く適合するために行われて
いる活動であり､こうした活動の結果､商品の付加価値は増大
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し､顧客の利便性は向上するのです｡
流通加工は非常に手間のかかる仕事で､その多くはいまだに
人手に頼っています｡そのため物流の中でも非常にコストのか
かる活動のひとつです｡にもかかわらず､近年は増加の一途を
たどっています｡それは流通加工が商品価値や顧客の利便性を
高める側面をもつゆえに､ますます顧客から求められるように
なってきたからですム手間のかかる流通加工作業を物流センタ
ーなどの上流拠点に集めて機械化などで効率化すれば､それ自
体が物流活動の付力浦田直を高める側面ももっています;
今後､流通業界や物流拠点の統廃合が行われる中で､最新の
ITや自動化機器を駆使した独自の流通加工センターが出てく
ると考えられます｡
(6)物流在庫管理とは
物流在庫管理 :PhysicalDistributionManagementとは次のよう
にいうことができます｡
｢一定の顧客サービス水準を満足させ得る物流システムを設計し
て､それを適正コストで運用することを目的に､物流諸活動の関連
の仕方を的確に把握し､管理することである｡｣
(顧客サービスとコストの関係はトレー ドオフの問題となる)
(7)物流情報システムとは
物蹄情報システム:PhysicalDistributionlnformation
Systemとは次のようにいうことができますム
｢調達､生産､販売に伴い顧客から商品の注文を受け､顧客に商
品を迅速かつ正確に届けるまでに必要な情報を､コンピュータを用
いてリアルタイムに把握し､管理するためのシステムをいう.｣
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第8章 輸送機関の分類と動向
1.輸送機関の分類と特徴
(1)輸送機関の分類
輸送機関は表8.2に示すように4つに分類されますと
表8.1 輸送機関の分類
輸送を担う事業者 事業会社
自動車 -般貨物自動車運送業 新潟運輸
特別積合せ貨物運送業 _日通､ヤマ ト､佐川
航 空 航空運送業 ANA､JAL
鉄 道 鉄道運送業 JR貨物
一般貨物自動車運送事業とは､不特定多数の荷主の需要に応
じ､有償でトラックを使用して貨物の運送を行う事業をいいま
す｡営業区域(原則として都道府県単位)が定められており､営
業区域内またはその区域を発地もしくは着地とする運送のみが
認められま+.
特別積合せ貨物運送業とは､一般貨物自動運送事業のうち､
集荷 ･仕分けを行えるトラックターミナルを設置し､運行車 ･
集配車をもち､幹線輸送ルートを定め､貨物追跡管理体制を整
備し､事業計画を申請して運輸省の許可を受けた事業形態をい
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います｡宅配便は特別積み合せ貨物運送サービスの一分野で､
重量30kg以下の小口貨物を対象に､特別な名称を付して商
品化されたものですム
(2)輸送機関の特徴11)
輸送機関を選択する場合､輸送する荷物が少量であるか大量
であるか､輸送距離が短距離であるか長距離であるか､輸送ス
ピー ドを要求されるか､運賃が安いか高いかの要求により､そ
れぞれ適した輸送機関を選択する必要がありま+.以下に4つ
の輸送機関のメリット､デメリットを説明しますム
①自動車◆少量･中量商品の短距離輸送では運賃が割安で
経済的
◆ドアツードアの一貫した輸送サービスが提供でき
他の輸送機関に比較してサービスレ′勺レが高い
◆自由な配車､柔軟な輸送が可能(トラック台数､
業者多い)
◆長距離では運賃が高い
②航空 ◆輸送スピー ドが早い(半導体､高級果実･生餌
◆運賃負担力(小型高価)の大きな少量商品の
中･長距離輸送に適している
◆運賃が高い
◆空港の遠隔地は利用が困難
(アクセスはトラックのため時間を要す)
③鉄道 ◆運貸負担力の小さい大量商品の長距離輸送では
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運賃が割安(バルク晶)
バルク:鉄､セメント､穀類､石油
◆貨物ターミナルで停滞するため時間を要す
◆緊急時の機動的な輸送が不可
(ダイヤ輸送､便数が少ない)
④船 ◆運賃負担力の小さい大量商品の長距離輸送では
運賃が割安(バルク品)
◆輸送速度が遅い
◆港湾における荷役に時間とコストを要す
◆天候に影響され易く計画的な配送が妨げられる
2.輸送機関の動向
(1)輸送量の単位 :
輸送量は以下の2種類の単位が使用されています二
･輸送トン(輸送重量)
･輸送トンキロ(輸送重量×牌
例:A点からB点(距離100km)-1トンの荷物を運搬するとき
の輸送トン､輸送トンキロは以下のようになりま+.
輸送トン :1トン
輸送トンキロ :100トンキロ
問題1:A点からB点(距離1km)-100トンの荷物を運搬する
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とき､輸送トン､輸送トンキロを求めなさい｡
解答1:
輸送トン :100トン
輸送トンキロ :100トンキロ
(2)輸送の構造
表8.2 輸送機関別の貨物輸送量 13)
輸送トン数 輸送トンキロ数
鉄道 5千万トン 1%l 225億トンキロ 4%
自動車 50億7千万トン 91% 3276億トンキロ 58%
内航海 4億4千万トン 8% 2188億トンキロ 38%
航空 1千万トン 0.2% 11億トンキロ 0.2%
総輸送 55億7千万トン 100% 5700億トンキロ 100%
(2004年陸運統計要覧:国土交通省)
表8.2に輸送機関別の貨物輸送量を示しますム自動車は輸送トン
数で91%､輸送トンキロで58%となり､日本の輸送鳳至倒的に
トラックに依存しています｡内航海運が輸送トンキロで38%なの
は､トラックと比較して輸送距離がはるかに長距離のためですム理
由は以下が大きく影響しています;
･人口の都市集中､太平洋/労レト地帯-の経済集中によっ
て､狭域における物流量が相対的に増えた｡
･消費財メーカーが生産と販売を整合させ､継続的な流れ
を産地と市場の間に作り上げる物流体系を構集⊃
(コンビニ､量販スーパー-のJIT納入､宅配)
(ドアツードアでハイスピー ドを実現する柔軟性のある
トラック輸送が必須｡)
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(3)トラック輸送の動向
物流業の概要は輸送全体とトラック輸送について表8.3のよ
うになっていま+.
表8.3 物流業の概要14)
輸送全体 トラック輸送
営業収入 21兆円 12兆円(57%)
事業者数 6.5万社 5万社(77%)
従業員数 148万人 120万人(81%)
(数字で見る物流:日本物流団体連合会)
事業収入は､物流業全体では約21兆円であり､そのうちト
ラック運送業が約12兆円と過半数を占めています｡
事業者数は､全体で65,500社であり､そのうちトラック
運送業が52,000社と8割を占めています｡これはトラック
運送事業者においては新規に参入する事業者が急増し､199
0年から1998年にかけて27.8%増加したためですこ雇用
状況を見ると､従業員数は､全体では148万人であり､その
うちトラック運送業が120万人と8割以上を占めていますム
トラック運送業の状況は以下のようになりますも
･トラック運送業(5万社)はそのほとんどが中小企業｡
･会社の資本金 :3万社(60%)が資本金1千万円以下
･車両保有台数 :2万社(40%)が10台以下
･トラック保有台数 :約800万台
日本の物流を支える貨物輸送手段は､宅配便を始めと
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するトラック輸送にシフトしているため
営業用は約100万台
自家用は約700万台
昭和25年は28万台(30倍に増加)
(4)トラック輸送の課題
トラック輸送の課題と原因は以下に集約されますム
･輸送効率が悪い
･原因 :コンビニの発展､JIでの発展で多頻度･小口
輸送の増加
トラック輸送における輸送効率に着目すると､図8.1に示すよう
に空車率は43%､積載率は31%となっていますム
人と車に無駄が多く､日本国内の経済活動はほとんどトラッ
ク輸送に頼っている現状から､トラック輸送の効率化は日本経
済にとって最優先の課題です｡このような中でバブル崩壊後の
不況により物量が低下し､荷主からのコスト低減要求が厳しく
なる中､5万社全体の46%の企業が赤字経営に苦しんでいま
すム
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図8.1 トラック輸送における輸送効率
(5)宅配便の動向
宅配便の特徴と誕生してからの動向を以下に示しますム
･トラック運送業者が行う主として一般消費者を対象
とした輸送サービス
･利用者の身近に所在する米屋､コンビニエンス
ストアなどを取次店とした組織(便利)
･明日届くがセールスポイント(艮晒D
(∫R手小荷物､郵便小包からの移行)
･少量物品の潜在的需要が掘り起こされる(1箱)
･1970年代に誕生(初日は1個､初年度は30万個)
･消費者に受け入れられた高いサービスにより急激
な成長を遂げる
･1999年度- トラック宅配便取扱個数は23億個と
著しい増加(80%は企業の荷物)
(6)宅配便は何故安くできるか :数の論理
宅配便が何故安くできるかは次の効率化ができるかどうかにか
かっていますム
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｢荷物の混載､詰合せによる実車率､積載率の向上による輸送の
効率化｣
図8.2 宅配便の仕組み
図8.2の宅配便の仕組みを理解すると､そのキーワー ドが理
解できますも図8.2では千葉県柏市のコンビニから新潟県の笹
口に住む岸野宅-荷物を送る場合の経路を示していますム以下
にどのようにして荷物が運ばれるかを説明しますム
①コンビニで受け付けられた荷物は､柏営業所周辺の取次店に対
して/レー ト集荷するトラックで､柏営業所に集荷される｡
②柏営業所に集荷された荷物は､カーゴ台車に積み付けられ､ト
ラックに積まれる｡満車になったトラックは､千葉中継センタ
ーに向かう｡
③千葉中継センターに到着した荷物は､向け先に応じて都道府県
別に仕分けられ､カーゴ台車に積み付けられる｡新潟中継セン
ター向けのカーゴ台車は､幹線輸送トラックに積まれる｡満車
になったトラックは､新潟中継センター に向かう｡
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④新潟中継センターに到着した荷物は､向け先に従って新潟県内
の営業所別に仕分けられ､カーゴ台車に積み付けられる｡笹口
営業所向けのカーゴ台車は､トラックに積み込まれる｡満車に
なったトラックは､笹口営業所に向かう｡
⑤笹口営業所に到着した荷物は､笹口営業所周辺をルート配送す
るトラックに積み込まれ､岸野宅/ヽ届けられる｡
3.トラック運送事業に係わる運賃･料金
(1)運賃･料金の分類
トラック運送の運賃は表8.4のように3種類に分類されま+.
表8.4 トラック運送の運賃･料金の分類
特別稚合せ運賃.貸切運賃 宅配便運賃
適用範囲 特別耕合せ貨物1ロ､1個 車両貸切 特別積合せ貨物30kg以下特別な名称を使用
基本体 口建､個建 使用車両 個建重量 容積､ 距離､時間 重i､容積､
(2)特別積合せ運賃･料金の計算演習
以下の条件のとき､運賃･料金がどのようになるか求めますム
①条件
･荷姿 :1口2個､ 重量 58kg､
･品名 :日用雑貨
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･運送距離 :東京取 23区内)～静岡市内190km
②運賃 ･料金
重量と距離によって基準運賃を確終しますム
運賃表の(60kg､200km)欄 :1,530円
(3)貸切運賃･料金の計算演習
以下の条件のとき､運賃･料金がどのようになるか求めますム
①条件 し
･荷姿 :1口200個､ 重量 :10,000kg､
･品名 :建築用資研 ボルト･ナット)
･運送距離 :名古屋市内～東京都内 383km
②運賃 ･料金
車両トン数と距離によって基準運賃を確認します｡
運賃表の(10トン､400km)欄 :105,402円
問題2:(3)の貸切を特別積合せで送った場合の運賃･料金を
求めなさい
解答2:
運賃表の料金欄から基準運賃を確羅しながら(丑から④の手順で
求めま+.
①(1000kg､400km)蘭 :18,930円
②(1tから4t､400km)蘭:1,719円/100g
1,719円×30-51,570円
(ここで30-3000kg/100kg)
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③(4tから10t､400km)蘭 :999円/100g
999円×60-59,940円
(ここで60-6000kg/100kg)
④18,930円+51,570円+59,940円
-130,440円
(4)コンテナ輸送料金
以下の条件のとき､運賃･料金がどのようになるか求めますム
①条件
･コンテナ :普通5トンて12フィー ト)のJRコンテナ
･距離 :東京肴耳23区内)～大阪市内 600km
･コンテナ :取扱駅は東京貨物ターミナルと
大阪貨物ターミナル
②運賃 ･料金
重量と距離によって基準運賃を確終しますム
運賃表の(600km)欄 :賃率6,925円/トン
鉄道運賃 :6,925円×5トン-35,000円
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第9章 物流における在庫管理
1.物流ネットワー クと在庫
(1)物流ネットワー クにおける在庫
図 9.1は部品メーカー､工場､工場倉庫物流センター､得意
先が関連する物流ネットワー クにおいて､受発注､在庫､リー
ドタイム(LT)がどのように関連しているかを表しています｡
荏
加品メーカ- 王現 工場倉庫 物流センタ- 得泰先
l調達】LT l製造1LT l輸送ILT 【納入 】LT
図9.1 物流ネットワー クにおける在庫
物流センターでは得意先からの発注により在庫を引き当てて
得意先-納入します｡発注から得意先-納入するまでの期間を
納入リー ドタイムといいます｡また発き生情報より今後の需要予
測を行い､在庫の状況を見て補充計画を作成し､工場倉庫-捕
充要求を出します｡
工場倉庫では物流センターからの補充要求により在庫を引き
当て､物流センター-輸送します｡補充要求から倉庫-輸送す
るまでの期間を輸送リー ドタイムといいます｡また在庫の状況
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を見て生産計画を作成し､工場-生産要求を出します;
工場では工場倉庫からの生産要求により生産を行い､工場倉
庫-搬入します｡生産要求から製品が製造されて工場倉庫-搬
入されるまでの期間を､製造リー ドタイムといいます｡また生
産計画から作成した今後の部品や材料の所要計画と在庫状況を
見て購買計画を作成し､部品･材料メーカー-購買発注を出し
ますム
部品･材料メーカーでは工場からの購買発注により在庫を引
き当て工場-納入します｡購買発注から工場-納入されるまで
の期間を調達リー ドタイムといいま+.(部品メーカーでは在庫
の状況を見ながら部品の生産計画を作成します
(2)物流ネットワー クにおける在庫の課題
物流ネットワー クにおける在庫の課題としては､ブルイップ
効果とリー ドタイムの鎖の効果という2つの課題が挙げられま
すも以下にそれらの課題について解説しますム
課題1:ブルイップ効果
･流通からの需要を1としたとき､一般にメーカーに
伝わるべき需要量が3-6倍に増幅されます｡
･この需要情報の増幅現象と歪曲した需要情報
がメーカーに与える影響をブルイッフ靭果
(鞭を振ると先の方が大きな波を描く)といいます;
川上の企業は最も川下である消費者の動向を入手できないこ
とから､一般的に流通段階における直前の業態からの発注量に
注目してさらに､川上-の発注量を決めています｡ところが､
川下企業は川上企業-の商品発注時に､欠品を避けようと多め
に発注する傾向があります｡そのため川上企業はその上振れし
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た発注量を､需要動向として捉えてしまいます｡この現象が繰
り返されると､発注量が川上にいくほど増加してしまいます｡
この現象を ｢ブルイッフ顎床｣といい､ムダな在庫が発生して
しまいま+o
｢示亮后主
図9.2 ブルイッフ顎床の仕組み
図 9.2は小売店舗で売れた数がメーカーに届くまでに､どの
ようにして増幅されるかのブルイップ効果の仕組みを示してい
ま+.例えばある商品が小売店舗で普段より20個余分に売れ
たときに､小売は卸に対して120個注文しま+.一方で卸は
通常より20個余分に注文がきたので､安全を見て50個多め
の150個を仕入れますムメーカーデポは平常より50個も注
文が多いため､商品に人気が出たと解釈し､100個多めの2
00個を在庫するために､製造に200個の注文を行います｡
製造では平常より100個も注文が多いため増産体制に入り､
300個の商品を製造します｡このようにして小売での20個
の増加が､製造では200個の増加に増幅してしまい､各段階
で在庫が増えてしまう結果となりま+.
ブルイップ効果は､最も川下に位置する小売が捉えている最
終消費者の需要の変化が川上企業に正しく伝達されないことが
原因で生じています｡従って､川上の在庫量の増加を防ぐには､
川上企業が川下企業の需要動向に係る情報を共有することが不
可欠になります｡
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課題2:リー ドタイムの鏡の効果
･ひとつの段階で､発注から納品までのリー ドタイム
がありこれがボトルネックとなりま+.
･また､生産活動においても生産サイクルがあり､これも
ボトルネックとなります｡
･これらが多段階化することでさらなるボトル
ネックの増幅を招きます｡
･これを鎖の効果といいますム
し
リー ドタイムのボトルネックとは､発注から納入までの期間
は商品が入ってきませんから､その期間に必要な商品を最低限
として在庫しておく必要があります｡この最低限の必要在庫こ
とをボトルネックといいます｡ボトルネックによる最低限の必
要在庫はリー ドタイムの長さが原因で生じています｡従って､
ボトルネックを防ぐには､リー ドタイムを短くすることが不可
欠になります｡
演習:下記の実績による在嚇華移図を作成しなさい｡
･前月末日時点在庫 :5個
･入庫 (仕入):1日 12個､4日 12個､7日 12個
･出庫 (販売):
????
??
????
??
???
????
??
????
?
?
???
????
?
?
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在庫推移図
在庫推移図を粛黄軸を期間､縦軸を在庫数としたグラフであり､
在庫の種類や在庫管理方法などの説明に不可欠なものなので､
ここで説明しま+.前月末日時点の在庫が5個であるので､最
初の在庫は5個になります｡1日に6個出庫しますので､1日
の在庫は-1個になりますが､その日のうちに12個が入寮しま
すので､最終的には11個になります｡2日に5個出庫します
ので､2日の在庫は6個に､3日に6個出庫しますので､3日
の在庫は0個になります｡4日に3個出庫しますので､4日の
在庫は-3個になりますが､その日のうちに12個が入庫します
ので､最終的には9個になります｡以下同様に､5日から9日
までを出庫数と入庫数から在庫推移をグラフにしていくと､ノ
コギリ型のグラフになります｡-3個のように実際の在庫はマイ
ナスにはなりません｡マイナスになっても､その日内に入庫が
ある場合は､欠品により出庫が遅れることを意味しています｡
入庫がなくマイナスの日が続くと､出庫ができないため欠品状
態となり､受注がキャンセルされるなどの機会損失が生じるこ
とになります｡
(3)物流ネットワー クにおける在庫の課題の解決策
物流ネットワークにおける在庫の課題を解決するには､在庫
補充の量とタイミングのコントロー ルを適切に行う必要が
ありま+.以下にその考え方を示しま+o
解決策1:在庫補充の量のコントロー ソレ
各段階で情報を共有化することで､実需情報の
多段階化を防く㌔
実需情報
･ti言u･
階 階
図9.3 在庫補充情報の共有化
図9.3は在庫補充情報の共有化の考え方を示しています｡実
際の需要である消費者の実需情報を川上の卸や製造も共有する
ことにより､欠品などのリスクを見込んで多めに発注すること
がなくなるため､ブルイップ効果により生じる在庫を減らすこ
とが可能になり.ま+.
解決策2:在庫補充のタイミングのコントロー ル
生産･発注サイクルを､コストパフォーマンスを勘案し
て見直しすることで､ボトルネックを低く抑える
発注サイクルを半分にする
l N 吐 ､』
図9.4 在庫補充のサイクル
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図 9.4に示すように在庫補充のための発注サイクルを半分に
すると､在庫も半分になります｡そのためには､納入リー ドタ
イムを短くしたり､発注に必要な費用を少なくしたりして発注
頻度を多くしても障害が生じないようにする必要がありますこ
2.在庫の種類
(1)在庫の種類と在庫理由
在庫の種類と在庫理由は表9.1のように大きく3種類に分け
られます｡
表9.1 在庫の種類と在駐理由
在庫の種類 在庫理由 削減の着眼点
ロットサイズ在庫 大量効果 発注コス ト低減
安全在庫 不確実性への対応 リー ドタイム短縮
ロットサイズ在庫とは､大量効果-の対応のために必要な在
庫です｡例えば商品は 1個ずつバラバラに売れるけれど､その
商品を仕入れるときには､あるまとまった単位(これをロットサ
イズという)で仕入れる方が､コストがかかりませんbこの時仕
入れロットサイズが大きいほど､一定期間の平均在庫は増えて
いきます｡これをロットサイズ在庫といいます｡在庫削減のた
めには､小ロットで発注してもコストがかからない仕組みを作
ることが必要です;
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また､将来の需要に備えて在庫しておく場合､将来の需要に
は不確実性がつきものです｡この需要の不確実性に備えて保有
する在庫を安全在庫といいます｡在庫削減のためには予測しな
ければならない期間(リー ドタイム)を短くする必要があります｡
見越し在庫とは､予測される需要変動-の対応のために必要
な在庫であり､例えば夏場に需要のピー クがくるエアコンを､
何ヶ月も前から作り貯めしておくような場合の在庫のことです｡
在庫削減のためには､全体の需要がどれ位になるかを正確に予
測しておく必要があります｡
〔
(2)ロットサイズ在寮
図9.5は1日あたりD(個/日)の一定量の需要があるとき､Qの個
部品をQ/D日ごとに補充したときの在庫推移の様子を示したも
のですと
このQのことをロットサイズと呼びますこ
そのときの日あたりの平均在庫量がロッ トサイズ在庫で､ロット
サイズ在庫-Q/2(個)となります｡これは3角形の面積を発注周
期Q/Dで割ることにより求めることができます｡
在庫 の推移
-D 515 平 在 Q/2
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図9.5 在庫推移の仕組み
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(3)経済発注量(Q*):EOQ
図9.6経済発注量の考え方
図9.6は経済発注量(EOQ)の考え方をあらわしたものです｡
ロットサイズ在庫に関連して､在庫コストと段取り(発注)コス
トの和をトー タルコストとした場合に､ トー タルコストを最小
にするロットサイズの決定法がEOQです去
1個のものを1日だけ在庫するコストをh(円/個 ･日)とすると
在庫コストは
h･Q/2(円/日)
となりますム
ー方､発注はQ/D日に1回行われるため､1回の発注コストを
A(円/回)とすると､日当りの発注コストは
A･D/Q(円/日)
となります
従って日当りの総コストをTとすると
T-h･Q/2+A･D/Q
で与えられます;
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これによりTを最適にするQ*を求めるには､上式をQで微
分して0とおいたものを､Qについて解けば求められまれ
すなわちQ*は
dT/dQ-h/2-A･D/(Q･Q)-0
Q*- J2A･D/h
によって与えられま+.
問題1:
D:20(個/日)､h:10(円/個 ･日)､A:1万(円/回)
の場合の経済発注量を求めなさい｡ (
解答1:
Q*- 2×1万×20/10-200
経済発注量は200個であり､1日に20個売れることから
200/20-10となり､10日に1回発注することになりま
+.
(4)安全在庫
需要やリー ドタイムなど数量や時間の不確実性に対応するため
の在庫です;
安全在庫は ､
･発注から入荷までのリー ドタイム:LT(日)
･日当りの需要平均 :D(個/日)
･標準偏差 :α
としたとき
安全在庫-kJLT･cr
で与えられます｡
kは安全係数と呼を繋1.､品切れ率αによって決まりますム
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- D / 平均 庫量Q
●●◆◆● ･D
～...:_/ 工 安全在庫
調達期間(発注 リー ドタイム :LT)
図9.7 安全在庫の考え方
図9.7に示すように､リー ドタイムがLTのとき､発注のタ
イミングは､在庫量がLT･Dとなったときとなります｡これ
を発注点と呼びます｡この場合､期間LT後に品物が入ってき
ますが､需要がDよりも大きくなると､在庫が0になって在庫
切れを起こしてしまいます｡そのため安全在庫を持つことにな
ります｡安全在庫をどれ位持てば良いかを考える場合､品切れ
率α%は在庫切れとして諦めるとして計算したものが､安全在
庫の式となりますム
問題2:
以下の条件の場合､安全在庫を算出しなさい｡
条件 :
･補充のリー ドタイムLT:9日
･過去10日の需要量 :
12,7,16,10,5,8,17,10,6,9
平均値:D-10
･α(品切れ率)-2.5%(40回に1回欠品)
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α-2.5%のとき､汰-2
･日別出荷量の標準偏差2-
((日別出荷量一平均出荷葺)2の合計/(日数-)))
解答2:
(実需1-平繊 2+(実需2-平均値)2+･･･-(n-1)･cT2
(12-10)2+(7-10)2+(16-10)2+(10-10)2+(5-10)2+(8-10)2
+(17-10)2+(10-10)2+(6-10)2+(9-10)2-9･02
cT2- 144/9-16 よって 0-4
∴ 安全在庫-2×√妄言7-12個 (
問題3:
リー ドタイムを9日から1日にすると安全在庫はどうなるかを
求めなさい｡
解答3:
2×JTW -8個
(5)見越し在庫
見越し在庫は以下の問題に対処するために必要となる在庫で
す｡
･需要にあらかじめ予想される変動がある場合
･生産や原材料の入手に能力制限がある場合
･平準化や稼働率を維持するため負荷を一定に保ち
コス トを抑えたい藤倉
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見越在庫.X /^lアゝ
1月 12月
図9.8 需要量と見越在庫の関係
図9.8はある商品の1年間の需要パターンであり､需要量と見越
し在庫の関係をあらわしています｡この場合､需要のピー クにあわ
せて生産設備をもつとすると､他の季節はほとんど設備が遊んでい
ることになりま+.そこで､生産能力としては年平均の需要程度に
設定しておき､低需要の月には高需要の分を作り貯めしておけばう
まくいきますムこのような在庫が見越し在庫ですム
3.在庫管理方式
(1)発注点(不定期定量)発注方式
義
先 入注 庫
日 日
図9.9 発注点発注方式
先 入
注 庫
日 日
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図9.9は発注点(不定期定勢発注方式の在庫推移をあらわして
おり､発注数､発注点在庫数､安全在庫数は以下のように与え
られますと
･発注数-あらかじめ決めた経済発注ロット
･発注点在轍 -入荷リー ドタイム日数
×1日売れ数の平均+安全在庫数
･安全在庫数-安全係数
リー ドタイム日数×1日売れ数の標準偏差
発注点(不定期定勢発注方式は発注点(reorderpoint)の在庫数
に減少した時点で､不定期に､あらかじめ決めた経済発注数(ロッ
ト)を発注する方法ですム
発注点(不定期定勢発注方式は以下の特徴を持っていますム
･売上数が多くなると発注数が増える｡少なくなると減る｡
･発注ロットを大きくすれば､発注回数が減少するが､
在庫数は増加する｡発注ロットを小さくすれば､
発注回数が増加するが､必要在庫数は減少する｡･
･事前の計画は立てにくい.
･生産計画､需要予測が不要｡
･自動的であるため管理の手間が小(発注量が一定)さい.
･Cグループ品に適している｡
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(2)定期不定量発注方式
次回入庫日～
次々回入鹿日
出荷見通しJL 窪 金 蔓 益
日 自 日 日
図9.10 定期不定量発注方式
図9.10は定期不定量発注方式の在庫推移をあらわしており､
発注数､安全在庫数は以下の式で与えられま+.
･発注数-(発注サイクル日数+リー ドタイム日数)
×売れ数予測一在庫残+安全在庫数
･安全在庫数-安全係数
売上数実績の標準偏差×(発注サイクル日数+LT日勤
定期不定量発注方式は､一定の発注サイクルに従って定期に､
次の発注までの売れ数を予測して､必要数を発注する方式です｡
定期不定量発注方式は以下の特徴を持っています三
･売上数が大きくなれば発注数が増加し､売上変動
が大きくなれば､安全在庫が増加する｡
逆に､売上数が小さくなれば発注数が減少し､売上変動
が小さくなれば安全在庫が減少する.
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･売上が同じであるときは､発注サイクルとリー ドタイム
日数を短くすれば､それに比例して､必要在庫数が
減少する｡
･事前の計画が可能(生産計画 ･予測との整合性)0
･生産計画､需要予測が必要｡
･管理の手数は大きい｡
･Aグループ品に適している｡
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第10章 物流情報管理システム
1.汀の物流への影響
ITの物流-の影響を考える場合､モノが何であるかを認識する
ためのIT化､モノの動きや実態把握のためのIT化､取引データ
交換のIT化､物流活動の計画･実行管理を支援するIT化の4種
類に分けてIT化を考えると､理解が深まります｡以下にどのよう
なIT化により､どのような効果が得られるかを示しまれ (
①モノを認識するためのIT化
･バーコード､ICタグによる入力のコンピュータ化
受注時オーダ入力､在庫補充時の発注入力､
入荷検品時の商品入力
･モノを認識する作業の簡素化､自動化による省力化
②モノの動きや実態把握のIT化
･入庫 ･出庫管理､在庫管理のコンピュータ化
･貨物追跡や車両位置管理のコンピュータ化
･倉庫管理のミス削減と効率向上
保管 ･棚卸のミス削減､誤出荷 ･欠品の削減
③取引データ交換のIT化
･受発注データのEDI化
小売の売上実績､需要予測を卸､メーカーが受け
取り､在庫状況を見ながら効率的な納入が可能
･データ交換のスピー ドアップ､データ転記ミス削減
･在庫削減､欠品削減
I④物流活動の計画 ･実行管理を支援するIT化
･販売 ･調達管理､倉庫管理､最適配車配送計画の
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コンピュータ化
･運送業務の効率向上
トラックの効率運用による運送コスト削減
2.物流センター 管理システム
2.1 物流センター管理の作業の流れ
図10.1 倉庫管理の流れ
図10.1は物流センターにおける作業管理の流れを示していま
す｡物流に対するニーズが高度化してくると､この物流拠点と
しての倉庫の役割が変化してきます｡具体的には多品種少量化
(他頻度小口酉送イb､即日額己送ということですム
すなわち､物流拠点は､商品在庫を単に保管する倉庫ではな
く､オーダに応じて､さまざまな種類の商品を効率よくスピー
ディに出庫し､品揃え･仕分けする役割が必要になってきますム
生産工場では生産計画に従って作業を標準化 ･平準化できる
ので､作業の機械化 ･フロー 化が容易です｡これに対して､物
流センターでは､オーダ-のスピー ディな対応が絶対条件とな
るので､作業量の変動対応､配送業務との同期化の確保､多様
なオーダに対する誤配送や欠品の低減など､物流サービスの向
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上が課題となりま+.
そのため､保管倉庫では商品の保管効率の向上が課題である
のに対して､物流センターではピッキング(商品を取り出し品揃
えする作業)や仕分けなどの作業性の向上が課題となります｡
物流センターの大まかな流れは次のようになります｡
①商品が入荷される｡
②検品場において､商品が入荷予定と一致しているか､破損が
ないかなどが検査される｡
③商品の形態､保管場所､出荷形態によって入庫仕分けが行わ
れ､フォークリフトや自動搬送機､コンベアなどによって保
管エリアに入庫 ･保管される｡
④オーダに応じて商品が出庫され､指示された商品と個数がピ
ッキングされ､顧客別に商品を入れた箱が仕分けエリア-と
送られる｡
⑤仕分けコンベアなどで方面別に仕分けが行われ､トラックに
積み込まれる｡
こうした作業はコンピュータでコントロー ルされ､作業効率
と正確性の向上が図られています｡
2.2 出庫
(1)バーコード15)
出庫の説明において必ず出てくる用語がバーコー ドです｡そこ
で出庫の説明をする前に､まずバーコー ドの仕組みを説明します｡
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図10.2 バーコー ドリー ダ
図10.2にハンディバーゴー ドリー ダーの外観を示しますムこ
れは､出庫の作業において出庫する商品や個数の情報をコンピ
ュータに入力するために使用されます｡
バーコードは､ ｢情報を幅が変化する平行かつ長方形のバー
とスペースの配列にコー ド化する自動認識技術｣(AIM:国際
自動認識工業会)と定義されています｡
図10.3に示すような加工食品や雑貨などの生産･包装段階で
商品にメーカーが直接印刷したバーコー ドは､JANというバ
ーコー ド種類を使用していますムJANは世界的に統一された
2桁の国コー ド､5桁のメーカーコード､5桁のアイテムコー
ド､1桁のチェックデジットからなりますム
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(標準タイプー3倍)
1冒｣｣冒.｣｣す｣皆EBコードホ品メーカーコード和島アイテムチエシナ白細事蝕を我す コード野5rト
図10.3JANコード
ITF-14鴎糠襟童欝仕糠!品誌もミ蒜鎧亀繍P45や甲や甲や!皇uきC/a-チェックデジットメ-か~コド稀晶コ~ド(JANコ-ドのものとは異なる)EZlコード物流級別コード(入り数などの相違を示す)
L一一･･∴JT L- し.･L･,J
チェックデゾットを除くJANコー ド12桁
図10.4 ITFコー ド
図 10.4に示したダンボ-ル箱に印刷されている物流商品コ
ード用バーコー ドは､JANコー ドの商品がいくつ入った集合
包装であるかを示したもので､印刷条件の悪い段ボールにも印
属何能なITF(ⅠnterleavedTowofFive)というバーコー ド種
類を使用していますム
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(2)ピッキング
トー タルピッキング
図10.5 ピッキング方式の種類 ･
ピッキングとは､オーダやその他の作業指示情報に従って､
商品を保管場所から取り出し､荷揃えする作業のことです｡ピ
ッキング作業は基本的には人手作業となります｡この作業の精
度と効率を上げるために､人手作業をシステムで支援するのが
ピッキングシステムですムピッキングには､図10.5に示すよう
にオーダーピッキンッグ(摘み取り方式)とトー タルピッキング
(種まき方式)とがあります｡また､オーダーピッキングには､
使用するツールによりカートピッキング､デジタルピッキング､
シールピッキングがありますム
表 10.1は配送先A店から品物aが3個､bが2個､dが1個
の注文を受け､同じくB店､C店から品物a､b､C､dの注文を
受けた場合の事例です｡これにより､各々のピッキング方式の
やりかたを次に説明しますと
表10.1 配送先と品物の事例
配送先
A店 B店 C店
a 3個 5個 10個
ち 2個 - 1個
C - 10個 -
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(3)オーダーピッキング(摘み取り方式)
注文に応じて注文先別に必要品目を選品･集晶する方式で
注文先が多く､注文が多品種少量の場合に適していますム
品種数 注文先数
注文行数が少ない
図10.6 オーダーピッキングの考え方
図10.6はオーダーピッキングの考え方を示していま+oA店
からはaが3個､bが2個､dが1個の注文がきている場合､a
を3個､bを2個､dを1個ピッキングしてA店向けの箱に入れ
ていくやりかたなので摘み取り方式といわれていまれ オーダ
ーピッキングは､例えば注文先が1000箇所､対象品種が1
000品種のように多く､注文行数が数行のように少ない場合
に適しています｡ここで､注文行数とは注文先が注文する品種
数をいいま+.
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(a)カートピッキング
シンプルオペレー ション
パート､アルバイトで対応可
図10.7 カートピッキング
カートピッキングとは､図10.7に示すように作業者が押して
歩く台車に､作業指示表示板とバーコードリー ダを取り付けた
設備を使用する方式です｡作業のやり方は､例えば ｢a商品を3
個ピッキングせよ｣という指示を作業者に出したい場合には､
｢棚番号､a商品､3個｣という作業指示情報が作業指示表示板
に表示されます｡作業者は作業指示表示板を見ながら指示され
た棚に台車を移動させ､｢a商品を3個｣ピッキングします｡台
車の箱に商品を入れる前に､台車に付いたバーコードリー ダで
商品のバーコー ドを読み取り､取った商品と指示された商品と
が間違いないかを確認します｡
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O)デジタルピッキング
図10.8 デジタルピッキング
デジタルピッキングとは､図10.8に示すように作業指示情報
を保存したコンピュータとカラーランプや液晶表示板をピッキ
ング棚に取り付けた設備を使用する方式ですも作業のやり方は､
例えば ｢a商品を3個ピッキングせよ｣という指示を作業者に出
したい場合には､ ｢a商品｣の棚のカラーランプが点灯し､液晶
表示板に ｢3｣の数字が表示されます｡作業者は ｢a商品はどん
な商品か｣ ｢どの棚においてあるか｣ということを､いっさい
知らなくても､ランプと表示板の指示に従って商品を正確に効
率良くピッキングすることができますム
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(C)シールピッキング
シールを対象物品に貼り付けて出荷
図10.9 シールピッキング
シールピッキングとは､図10.9に示すようにピッキング作業
場のプリンターに出力された商品名とバーコードが印刷された
作業指示シールを使用する方式で+.作業指示シールはピッキ
ングを行う商品ごとに1枚のシールが発行されます｡作業のや
り方は､例えば ｢a商品を3個ピッキングせよ｣という指示を作
業者に出したい場合には､｢a商品とバーコード｣が印刷された
作業指示シールが3枚発行されますも作業指示シールを受け取
った作業者は ｢a商品の棚｣まで歩いていき､｢a商品｣を取り
ながらシールを貼ってコンベアに商品をおく作業を3回行いま
す｡シールがなくなればピッキングが間違いなく行われたこと
になりま+.
デジタルピッキング､カートピッキング､シールピッキング
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は商品の特性により使い分けます｡デジタルピッキングは小物
商品で高頻度のピッキングを､狭いスペースで多数の作業者が
行う場合に適しています｡カートピッキングは小物商品で低頻
度のピッキングを､広いスペースを動き回りながら行う場合に
適しています｡シールピッキングはダンボ-ルケース単位の大
物商品のピッキングを行う場合に適しています｡実際の物流セ
ンターでは商品の特性に合わせて複数のピッキング方式を組み
合わせて実施しています｡
(4) トー タルピッキン列種まき方勾
注文をまとめてアイテム(品目)ごとにまとめてピッキングし､
その後､注文先別に仕分ける方式で､注文先が少なく､注文が
少品種多量に適していま+.
A店 B店 C店
a 3個 5個 10個
b 2個 - 1個
C - 10個 -
品種数 注文先数
芸138縛 岩
注文個数
注文行数が多い
図10.10 トー タルピッキングの考え方
図10.10はトー タルピッキングの考え方を示しています｡aが
A店から3個､B店から5個､C店から10個の注文がきてい
る場合､aをまとめて18個ピッキングし､その後3個をピッキ
ングしてA店向けの箱に､5個をピッキングしてB店向けの箱
に､10個ピッキングしてC店向けの箱に入れていくやりかた
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なので種まき方式といわれています｡ トー タルピッキングは､
例えば注文先が100箇所､対象品種が100品種のように少
なく､注文行数が50行のように多く複数個の箱が必要な場合
に適していますも
2.3 仕分け
(1) 仕分け方式
仕分けは次のように定義されます｡
｢仕分けとは､物品を品目別､方面別､顧客別などに分類す
ることをいう｡｣
また､仕分けには以下の2つの方式があります｡
･店舗別仕分け
･カテゴリ一別仕分け
各店舗からの注文に従って､各店舗向けの箱に品物がピッキ
ングされていきますムしかし､ピッキングが同時並行で行われ
るため出来上がった順番に箱をトラック-積み込んでいくと､
方面や店舗が混在する結果になり､店舗-の配送を行うときに
効率が悪くなりますもそこで効率を考えて､方面別､店舗別に
仕分けて混在しないようにトラック-積み込むことにより､配
送後の店舗での棚出しの効率が良くなります｡
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(2)店舗別仕分け
r｢■l弓三
千 一 ~~~き ざ尊
rJ瓜._
'､'l■ ..-;, ヽー′ノー
配送ルート､納入先を考慮した出荷作業サポート
図10.11 店舗別仕分けの考え方
図10.11はA店､B店､C店-のノレー ト配送での店舎献り仕分けの
考え方を示しています｡トラックに積み込むときには､出荷指示書
はノレー ト配送の逆になるようにC店､B店､A店の順に積み込み指
示を出します｡そのように積み込めば､ルート配送時はそのまま順
番に荷卸を行えば良く､効率が良くなりますム
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(3)カテゴリ一別仕分け
店舗での仕分け不要
図10.12 カテゴリ一別仕分けの考え方
図 10.12はA店に品物を配送する場合のカテゴリ一別仕分け
の考え方を示していま+.カテゴリー とは､食品に対して青果､
飲料､菓子などの売場ごとの分類をいいます｡単純仕分けの場
合は､店舗別には仕分けられますが､カテゴリー 別に仕分けて
いないため青果､飲料､菓子が混在した状態となります｡この
状態で店舗に配送すると､店舗において棚出しを行うときに､
もう一度売場別に仕分けた後に売場-持っていく必要があり､
効率が悪くなります｡そこで､物流センターから出荷するとき
に､青果､飲料､菓子のカテゴリー 別に仕分けてトラックに積
み込むと､店舗で棚出しを行うときに仕分けが不要となり､効
率が良くなります｡
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第11章
物流戦略と共同化 ･3PL
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第11章 物流戦略と共同化 ･3PL
1.物流の現状
物流(物的満a):PhysicalDistributionの現状と限界を整理
すると､次の2点にまとめられますも
(1) 後処理型物流
項状の物流は以下のことから後処理型物流といわれています｡
･従来は効率良いまとめ生産､計画に従った販売
の結果として ｢物流｣が発生｡
･その間に大量の在庫が存在し､そうした在庫は
いつか売れたため､大きな問題は起らなかった｡
･物流発生源である他部門の活動の後始末的対応｡
(2) 技術的対応の限界
環状の物流は後処理型物流であるため､技術的対応をしよう
としても以下のような限界を抱えており､部分的な改善に終わ
っていました｡そのため根本的な物流改革が要望されるように
なりました｡
･不合理な形で発生した物流を何とか合理化する｡
･問題点(コスト上昇)の解決にいたらず､軽減に止まる｡
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2.｢物流｣から｢ロジスティクス｣へ1巾,ll)
(1)ロジスティクスの背景と目的
物流からロジスティクス-変わっていったのは､以下の背景
からロジスティクスの考え方と目的を持つようになったからで
す｡
･産業界の市場 ･競争環境が大きく変化⊃
･大量の在庫を抱えていても売れない時代が到来,
･調達から販売までのモノ(在庫)の流れをパイプ
を流れるようにつなげる｡
･そこを流れるモノ(在庫)をいかに澱みなく流れる
ようにするかを考えるロジスティクスの概念が発達⊃
･パイプ自体のつなぎ目を少なくして簡素な流れを形成
一物流拠点ネットワー ク設計
･モノをスピー ディに流れるようにコントロー ル
在ー庫管理･輸配送管理
(2)ロジスティクス :Logisticsの語源
ロジスティクスの語源は軍事において後方支援を行う兵粘(-い
たん)という考え方が起源で､軍事における考え方を民間に持って
きたものですム兵砧は次のように定義されますと
｢軍事における兵粘 :戦略､戦術､と並ぶ軍事の3要素
のひとつで､兵員､武器､食料など戦争に必要なものを用意し､そ
れを必要に応じ供給していく体制と方法を計画､実施していく軍事
におけるマネージメントである｣
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(3)ロジスティクスとは
ロジスティクスは次のように定義されますと
｢顧客の要求に適合することを目的として､産地から消費地に
いたるまで原材料､仕掛品､製品およびそれに関連する情報の効率
的かつ費用対効果の高いフロー と保管を計画･実行する一連のプロ
セス ｣
3.共同物流･3PLの背景
(1)物流の問題点
従来の物流は以下のような問題点を抱えています｡
･物流は顧客のオーダに従って動かさざるを得ない｡
(生産は自らの計画に従って効率的に運営可青島 )
･物流は季節変動､週間波動､1日の波動が大きく物流センター
や トラックの稼働率は低くなりがち｡
(物流コストを大きくしている要因｡)
･人手不足対策
･地球環境(co 2)対策
･省エネルギー(ガソリン)対策
(2)流通環境の変化
(a)従来の流通環境
従来の流通環境は以下のように零細な業種店による少品種少量
を販売する流通でした｡
･小売業は大半が業種店 :肉･魚 ･八百屋､衣料品店
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･生産者の立場から見た商品の種類ごとによる店のくくり
方(系列､販社､特約店)
･業種店に商品を供給している卸売業も財別構成
･卸売業が商流､物流を行う(物流センターの必要性)
(b)スーパーマ-ツケット､コンビニの出現による変化
スーパーマーケット､コンビニの出現により店舗は以下のように
多品種少量を販売する流通-と変化していきました｡
･店舗面積 :30坪
･品目:3千アイテム(多品種 ･少量)
･売上 :50-70万円/日､1.8-2億円/午
･缶コーヒー :10個/日×5千店×365日-18億円/
年(100円/個)
･顧客 :700-1000人/日 1
･購入金額 :600-1000円/人
･卸売 ･製造業者 :100業者
(3)物流環境の変化
流通環境の変化の影響を受けて､物流環境は以下のように変化し､
交通渋滞や物流コスト増加の要因となってきました｡
･小口･多頻度 ･時間指定納入の要求
･従来の財別･メーカ一別チャネルではひとつの店舗に一日何十
台もの納品トラックが到着(交通渋滞)
･荷受､検品作業に多くの手間がかかり物流コスト増
(4)物流効率化-の取り組み
物流の問題点､流通環境の変化､物流環境の変化を背景とし
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て､物流の効率化を図るために以下の3つの取り組みが行われ
るようになりました｡
･物流関連の悼鞭化
･共同物流化
･物流業務の外部委託 (アウトソー シング､3PL)
4,共同物流10)Ill)
共同物流の背景､狙い､仕組みは以下のようにまとめられます｡
(1) 共同物流の背景
共同物流は次のような必要性が生じたことが､背景となっていま
す｡
｢スーパー､コンビニなどの多品種､小口･多頻度･時間指定納
入の要求に低コストで対応する｣
(2)共同物流の狙い
共同物流は以下のような狙いを実現するために､実施されるよう
になりました｡
･酉送 コストの低減
･顧客-の物流サービス向上
･運転手不足対策
･地球環境対策
･エネルギー削減対策
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(3)共同物流の仕組み
メーカー､倉庫会社､卸､商社などが積載率の向上を図るため､
物流センターを設置し､共同仕分け､共同配送などを行いまれ 以
下では代表的な帰り荷交換型と共同集配型の共同物流の例を説明
します｡
(a)帰り荷交換型
① 従来の物流
大阪
実車
東京
A社
B社
空車
実車
空車
物流センタ
図11.1 従来の物流
図11.1に示すようにA社は大阪の工場から東京の物流センタ
ーへ製品を輸送し､帰りは荷物がないため空車で戻っていまし
た｡一方B社は東京の工場から大阪の物流センター-製品を輸
送し､帰りは荷物がないため空車で帰っていました｡
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② 往路の空車を活用した共同物流
大阪 東京
図11.2 往路の空車を活用した共同物流
図 11.2に示すよう･にA社とB社が往路の空車を活用して､共
同で物流に取り組みます｡A社は大阪の工場から東京の物流セ
ンターへ製品を輸送し､帰りはB社の東京の工場行きます｡そ
の後B社の東京工場からB社の大阪の物流センター-製品を輸
送し､帰りはA社の大阪の工場-いきます｡これにより､従来
は大阪と東京間の500kmを空車で走っていたのが､東京で
の物流センターと工場間の数10kmで済むため､物流効率を
大幅に上げることが可能となります｡
例)
実際に共同物流は以下のようなケースで実施されており､大幅な
効果を上げていますが､帰り荷を運ぶ相手会社をうまく見つけるこ
とが難しく､部分的な実施で終わっています三
･セメントや原乳の交換輸送､代行輸送
･日産とトヨタの帰り荷交換輸送
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(b)共同集配型
図11.3 共同集配型の共同物流
従来から卸は業種単位で製造を集約して店舗-配送すること
により､物流効率を上げていましたが､異業種間では共同化を
行っておらず､図 11.3に示すように別々の配送を行っていまし
た｡
共同化後は異業種で共同物流センターを設置し､荷主から出
荷指示と集荷依頼を受けて､共同で集配を実施しま+.
共同集配の三割原は以下のようになりますム
･メーカーから一括集荷
･異業種の商品を集約
･店舗別ピッキング
･配送先別仕分け
･混載一括配送
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(4)共同物流の有効性
共同物流により､労働力､土地､設備などの物流資源の無駄を排
除することができ､以下の効果を挙げることができます｡
(a)物流コストの削減
物流コストは以下の効率化により削減が図れま+.
･積載効率の向上
･物量の大量化､平準化 :車両走行量の減少
･輸送手段の切り替え(貸切便 ･大型車):納品車両の
受け入れの減少
(b)サービス水準の改善
サービス水準の改善は以下を実現することにより図れます｡
･配送リー ドタイムの短縮 :一括発注 ･一括納品の実現
･少ロット配送-の対応 :多頻度･小口発注の実現
･酉送 晶質の向上 :誤配､遅配などの減少
･定時酉送 の実現
(5)共同物流の影響
共同物流によりコスト削減を図ることができますが､流通構
造に対して以下のような影響を及ぼすようになってきました｡
･財別･メーカー別の多段階流通から商物分離/㌔
･実際にはモノを扱わず帳合上のみの取引′ヽ
･取引集約､製造との直取引√ヽ
･従来､取引の後処理とみなされていた物流が､
逆に商流の構造革新の引き金を引くことになる｡
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(6)共同物流が普及しない理由
実現すれば､大きな効果が期待できる共同物流ですが､以下の理
由により､なかなか実現しないのが現状です七
･共同の酉謎 先や都合の良い相手が見つけられない.
･共同配送すると他社に荷動きなどの秘密がもれる｡
･メリット享受と配送コストの分担金が公平にならない｡
･共同配送をコー ディネートし事業化する主体とノウハウ
と資金力が不足している｡
5.3PLIO)Ill)
(1)3PL:3rdPartyLogistics
(サードパーティロジスティクス)
3PLの意味は､以下に示すように､荷主､運送会社でない
第3者がロジスティクスを行うということを指しています｡最
初に取り組みが始まったのは米国であり､かなりの企業が戦略
的に3PLを採用することにより､効果を挙げていますム
･1stParty :荷主 (製造業､卸売業､小売業)
･2ndParty:運送会社
･3rdParty:第3着の意味､サプライチェーンに
おいて第3者としてロジスティクス
改革を実行することを業とするもの｡
3PLは次のように定義されますも
｢荷主企業が①顧客サービスの向上､電物流コストの削減､③市場
での競争力を獲得するために､自らのサプライチェーンの機能を特
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定の物流業者に一括して委託すること.｣
(2)従来の物流業と3PLの違い
従来の物流業と3PLでは以下のような違いがありますこ
(a)業務改革
物流の業務改革に対する取り組みでは､以下のような違いが
ありますも
･従来の物流業では､輸送量の減少は売上高の減少につながる
ので業務改善の提案を行いにくい.
･3PLは荷主の物流効率化から生み出された利益を分かち合
う契約内容になっているので目標志向が一致する｡
(b)範囲
物流を請け負う範囲では､以下のような違いがあります｡
･従来の物流業は､輸送･保管 ･流通加工など業務を
断片的に請け負ってきた｡
･3PLは､荷主企業の物流機能を肩代わりすることから､
全体最適の視点で物流システムを見直し､請け負う｡
(3)3PLの業務内容
3PLは以下のような業務内容から構成されています;
･コンサルティング:物流戦略立案
･マネージメント:荷主の物流部門の代行
･プランニング:作業計画､運行計画､拠点計画
･オペレー ション:輸配送､保管､荷役､流通加工
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･情報システム提供 :在庫管理､配車管理､貨物追跡
(4)3PLで必要な能力
3PLでは以下の能力が必要となりま+.
･荷主企業の物流管理を肩代わりする能力
･物流改革案の提示およてJ物流設計能力
･輸送および保管サービスの調達能力
･上記能力を支援するための情報システム構築能力
(5)日本において3PLが普及しない理由
日本においては以下の理由により3PLが普及しないといわ
れています七
･荷主との情報共有化が進まない｡
･3PLの提案に対し､荷主企業の改革が進まない｡
･契約方式がわが国ではいまだ不慣れである｡
･多額のソフトウェア開発費や改善結果が出るまでに
長期を要するリスクの大きな事業｡
(6)今後の展開
今後の展開としては以下が考えられますム
･物流業の発展には､3PL的展開は避けて通れない｡
･在庫管理 ･作業管理 ･輸配送管理などのソフトウェア
を保有し､コンサルティング能力を身に着けて､
3PLへ段階的に接近する物流業が増加していく｡
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第12章 流通戦略と企業同盟
1.企業同盟の潮流
(垂 ) (斬
物流効率化
･物流合理化･
共同物流
3PL I Jt
ECG
EDI
応 Data
nterchange)
CRP
(Continuous
(EfficientConsumerResponse
:効率的消発着対応)
RepJenishment
Program
:連続的自動補充方式)
図12.1企業同盟の潮流
図12.1に示すように企業同盟の潮流は情報系のEDIの取り
組みと物流系の物流合理化､共同物流､3PLの取り組みが行
われていました｡情報系と物流系の取り組みを応用して行われ
たのがECR(効率的消費者対応)とCRP(連続的自動補充方
式)ですこ
2.企業同盟(ECR)10)Ill)
(1)ECR(EfficientConsumerResponse:効率的消費者対応)
ECRは次のように定義されますム
｢ECRとは消費者の望む鮮度の高い商品を､必要なときに､必
要な数量を欠品なく､低コストで提供可能なサプライチェーンを構
築することである｡そのために､サプライヤと流通業界が密接に連
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携して商品の流れと情報の流れの効率化を図り､ムダなコストの最
小化を追求することにより､消費者の満足度を高めることを実現し
ようとする業界戦略である｡｣
ECRは以下の背景から考えられるようになりました｡
･需要>供給の時代から供給> 需要の時代-
･売れ残り､商品回転率の低下､在庫の増大に対応
するため戦略的同盟関係を結ぶ動きが活発化
･企業内でクローズした経営戦略から､企業連携を
前提としたオープンな経営戦略-の変化
･ベンダーを利害相反者と見る考え方からパー トナー
としての関係作り-の変化
･強者優位から利益をシェアする関係-と構造変化
(2)ECRの概要
表 12.1のようにECRでは4つの領域で取り組まれており､
その手法､内容､効果を以下で説明します｡ECRでは従来か
らの商品の売買取引のみの関係から､品揃え､補充､販促､新
商品開発までの広範囲に渡る協力関係を築くことになりますと
品揃えでは､カテゴリー マネジメントの手法により､小売チ
ェーンで扱う数万アイテムを数百のカテゴリー にくくり､その
カテゴリー ごとに売れ筋商品 ･死に筋商品を判断して品揃え計
画を作成します｡また品揃えした商品を売れ行きに合わせて､
どの棚に､どれくらいの量を陳列するかを検討し､棚割り計画
を作成します｡これにより売上増加と棚の効率化を図ることが
できま+.
補充では､CRPの手法により､自動発注､連続補充､計画
配送を行いま+.これにより､欠品の削減による販売機会損失
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表12.1 ECRの手法と効果
領域 手 法 内 容 期待効果
品揃え カテゴリー マネジメント 品揃え計画 売上げ増加
ペ スーマネー ジメント棚割り計画 棚効率化
補充 CRP 自動発注 販売機会損失減少
連続補充 リー ドタイム短縮
計画配送 物流コスト削減
販促 消費者志向販促 lJへ●小の見直し 販促費合理化
計画的販促 販促効率化
新商品 共同商品開発 商品情矧こよる NB商品の育成
商品開発新 テスト導入貢献分析 PB商品の育成
減少､連続的な補充による作業の簡素化とリー ドタイムの短縮､
過乗曜;庫の削減による物流コストの削減を図ることができます｡
販促では､消費者志向販促の手法により､リベートの見直し
による仕入れ価格の低減､在庫処分による値引き販促ではなく
計画的販促を行います｡これにより､ムダな販促費を使わない
合理化と販促効率化を図ることができますム
新商品では､共同商品開発の手法により､商品情報による商
品開発､新商品テスト導入､新商品貢献分析をお互いの情報を
持ち寄って共同で進めていきます｡これによって､NB商品､
PB商品の育成を図ることができます｡
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3.物流同盟(CRP)
(1)CRP(ContinuousReplenishmentProgrzun)
CRPは次のように定義されます｡
｢連続的自動補充であり､予測を加味した実際の需要に基づく
商品補充が可能となるよう補充発注のプロセスを簡素化し変革す
る企業間の共同の取り組みである｡｣
CRPは以下の羽原で実施されますと
･販売実績を基に酉送 センターからの出庫量を予測
･安全在庫､納品に必要な日数(リー ドタイム)を基
にセンター-の補充必要量を算出
･補充必要量に基づいて商品を補充
･従来の小売からの発注オーダではなく､実際の
販売動向を基点に補充納品を継続的に実施
(2)CRPの仕組み
CRPの仕組みを理解するために､図12.2のCRPの在庫推
移図を見てください｡ CRPでは予測に基づき発注点をダイ
ナミックに変動させます｡つまり､前回実績(出荷実績と予頚rJ)
より今後の需要量を予測し､その予頚腰 から納品リー ドタイム
間の需要予測量を計算して､発注点を自動的に増減させるので
+.需要予測量が増加すれば発注点も高くなり､需要予測量が
減少すれば発注点も低くなります｡また発注量も需要予測量か
ら計算し､需要予測量が増加すれば発注量を増やし､需要予測
量が減少すれば発注量を減らしま+.
152
樵発 入
注 荷
日 日
図12.2 CRPの在韓推移図
在庫管理の章で不定期定量発注方式､定期不定量発注方式の
説明をしましたが､このCRPは不定期不定量発注方式であり､
在庫を低減Lかつ欠品を削減の両方を実現する方法といえますム
(3)CRPの効果
CRPの効果は小売側､メーカー側にとって以下のようにな
りま+.
①小売側の効果
･欠品削減
･過剰在庫の削減
･仕入れ業務の省力化
･荷受作業の軽減
②メーカー側の効果
･定期配送､配送回数削減(トラック積載率向上)
･欠品削減による売上増加
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(4)p&GとウォルマートのCRP事例
ECRで有名なのは､図12.3で示すトイレタリー 製品の最大
手メーカーP&Gと全米最大手の小売業ウォルマートの同盟で
す｡
posデータ
在庫データ
虫rtlEコ
小売業
ウォルマー ト
小売の発注量,タイミングを納入者が決定
図12.3 P&GとウォルマートのCRP
効果
･ウォルマート物流センター在庫 :19日- 6日
･p&Gの売上 :4%増
･紙おむつ :売上40%増､店頭欠品率30%減､
在庫60%減
ウォルマートとP&Gは80年代後半からPOSのデータを
共有しており､ウオ/レマートの店頭で集められた商品の販売情
報や在庫情報は即座にP&Gのコンピュータに送信されます｡
p&GではCRPプログラムを動かし､発注量と納入タイミン
グを計算し､自動的に納品する仕組みになっています｡ですか
ら受･発注の手間は､一切かかりません｡
また､P&Gは自社製晶がどれだけ売れているかをオンタイ
ムで知ることができます｡このためどの製品にどのような需要
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があるかを正確に把握でき､見込み生産によって在庫をあまら
せるようなことはなくなりました｡
このようにCRP導入には､作業の簡素化によるリー ドタイ
ムの短縮､欠品率低減による売上増加､在庫削減によるコスト
抑制といった具体的でかつ大きな効果が期待できます｡
(5)CRPの課題
CRPには大きなメリットがありますが､まだまだ普及して
いないのが現状です｡その理由として以下の課題が挙げられま
す｡
･CRP算出補充量の最終承認を誰が､どのように行うか
責任分担が不明確である｡
･情報を共有しても欠品を恐れ､納入量を上乗せする
ため在庫が減少しないケースがある｡
･情報を共有していても､お互いの需要予測にギャップ
が存在する｡
･配送の効率化､在庫の削減によるコスト削減メリットの
小売､卸､メーカー間の分配基準が不明確である｡
-4.新たな展開が期待されるCPFR
(1)cpFR(CollaborativePlaning,Forecasting&
Rep1enishment)
CRPの課題を克服するために新たに考えられたのがCPFR
であり､次のように定義されま+.
｢cpFRとは取引企業間がインターネット等を活用して情
報を共有化し､協働して計画 ･需要予測 ･在庫補充等を決定す
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る取り組みである｡｣
く働 邑> <騰 > </J廃業>
&50-y@ 漸 鰯 脚
図12.4CPFRの関連図
CPFRの特徴はサプライチェーンにおける一連の計画を協
働で決定という点ですム
(2)CRPとCPFRの違い
CRPとCPFRの間には以下の違いがありま+.
･CRPでは川下のデータを用いて川上が納入量を決定｡
･cRPでは､情報を共有しても川上と川下の認識に
ギャップが生じる｡
･在庫増加や欠品が生じた際にデータ自身に問題が
あったのか､それとも納入量の決定に問題があった
のか責任の所在が暖味になり易い｡
･cpFRでは､協働体制を実施することで予測の
精度が一層向上する｡
(在庫削減に加え店頭での欠品率が改善され売上
の増加にもつながる｡)
･cpFRは､発注量に関してもお互いに予測して意見
をすり合わすことで､納入責任をメーカーだけに任せ
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ない｡
･予測結果にお互いが責任をもちリスクを負担しあう
ことに､特徴がある｡
(3)cpFRの実用化に向けた課短
CPFRの実用化は米国では進行していますが､日本では進
行していません｡日本における実用化を実現するには以下の課
題がありますも
･メーカーにとっては､小売1社との取り組みでは､
取引量の全体に占める割合が少ないため､
効果は出しにくいo
･日本でのサプライチェーンにおいては卸の存在が
大きい｡卸がいかに役割を発揮できるかが課題
･種々の利害関係企業が錯綜する中で､誰がリー ド
して､この取り組みを推進していくのかが課題
5.サプライチェ-ンマネージメント(SCM)へ10)Ill)
(1)scMとは
SCMは次のように定義されます｡
｢企業内･企業間の様々なプロセス､部署間に存在する壁
を超え､受注から納品までの商品供給の流れを効率
良く管理し､供給連鎖全体の最適化を図ること｣
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医 事 早く商品をよこせ!
引き取れ!
図12.5 商品供給の問題点
軸b和を取 るJ
図12.5は従来の商品供給の問題点をあらわしていますが､一
言でいうと次の様にいえますム
｢販売と生産の間に挟まれ､顧客サービス性の維持とコスト削
減の狭間で苦慮してきた｣
販売部門からは顧客-のサービスを向上するために ｢品切れ
を起こすな｣､｢早く商品をよこせ｣､｢物流コストを抑えろ｣と
要求され､生産部門からは生産コストを削減するために ｢急に
いわれても効率を悪くして生産はしたくない｣､｢生産した分は
引き取れ｣といわれ､その間に挟まれて物流部門は､｢困った､
困った｣といっているだけでした｡
(2)scMの特徴
scMは以下のような特徴を持っていますム
･川上から川下までのモノの流れを統一的管理
･戦略的目的との連動(リー ドタイム短縮､コスト最/HD
･部門間や組織間の調整ではなく統合システムの形成
･在庫が前提でないスムースでスピー ディな流れの作成
･サプライチェーン全体の無駄を排除し､全体での経営
資源の効率的活用
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(3)企業同盟の潮流の位置づけ
図12.6 企業同盟の位置づけ
図12.6は企業同盟の位置づけをあらわしています｡小売業と
卸売業間や卸売業と製造業間が､共同で販売予測をもとにした
連続自動補充を行うのがCRPです｡企業内で販売部門､物流
部門､製造部門が共同で供給連鎖の最適化を行うのが､企業内
scMです｡小売業､卸売業､製造業が共同で品揃え､販促､
新商品開発により効率的消費者対応を行うのが､ECRです｡
消費者､小売業､卸売業､製造業､部品 ･材料サプライヤが共
同で供給連鎖の最適化を行うのが､企業間SCMです｡このよ
うな企業同盟を行うには､企業間での情報共有が不可欠となり､
これを実現する情報インフラがEDIです｡
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(4)SCM(DELLコンピュータ)導入事例
部品供 給 会 社
生 産 管 理
システム ======コ
受注後､
即日納品 生産管理 受注.物流管理システム早システム甫要予測 納期E7答
回 せ十/
-i!.-.J ∠ .J l
rf-¥寸
図12.7 デルのSCM導入例
SCMをいち早く導入し､低価格でかつ顧客満足度を向上さ
せることにより世界シェア1位となったのが､図12.7に示すD
ELLコンピュータです｡DELLコンピュータは以下に示す
ビジネスモデルを実現することにより､成功-と導きました｡
ユーザーダイレクト生販
･流通在庫 "o"経営実現
･顧客発注から納品までのリー ドタイム を7日間
従来のパソコン販売はパソコンショップ､町の電気屋､家電
専門店チェーン､総合スーパーなどの小売業を経由して販売さ
れていました｡その場合の問題点は､パソコンの製品サイクル
が6ケ月と短く､新モデルが出ると旧モデルは売れ残りの不良
在庫となり､バーゲンセールにより赤字で売らなくてはならな
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いことでした｡そこでDELLは小売業を経由しないで､ユー
ザーからインターネットで直接受注して生産販売するユーザー
ダイレクト生販のビジネスモデルを構築しました｡このモデル
の1番目の特徴は､小売業を経由しないでユーザーからインタ
ーネットで直接受注して販売することです｡これにより-′J､売業
での流通在庫 "o"が実現でき､小売業を経由しない分だけ低
価格で販売することができます｡しかし､小売店で購入すれば
即日届けられるため､ユーザーが注文してから数日で届ける必
要があります｡すぐに出荷するためには､工場で大量の製品在
庫を抱えて置かなくてはならず､売れ残りのリスクはなくなり
ません｡受注センターでユーザーからの注文を受けてから生産
を開始すれば製品を在庫して置かなくて済むわけですが､受注
してから納入するまでの期間が長くなってしまいます｡この課
題に対してDELLは顧客発注から生産を開始して納品するま
でのリー ドタイムを7日間で実現しました｡これが第2の特徴
ですムこれにより工場での製品在庫 "o"が実現できます｡こ
れらの特徴を実現するためにSCMをいち早く導入したのです｡
以下にSCMによる業務の流れを説明します｡受注センターは
注文を受けたパソコンの生産指示を生産拠点に伝送しますム生
産拠点では生産管理システムにより生産計画を作成して､必要
部品を部品メーカーに発注するとともに､顧客に納期回答を行
います｡部品メーカーは部品を受注後即日に納品します｡生産
拠点では納入された部品を使ってパソコンを組立､製品を出荷
します｡物流メーカーと受注センターは顧客-配送している製
品の貨物追跡情報を共有し､顧客に納期 ･配送状況を提供しま
すムこのように､物流業者､部品メーカーなどと提携し､情報
を共有し､受注､調達､製造､配送を全てダイレクトに繋ぎま
す｡これにより､全体にある壁をなくし､一連の行動を効率よ
く行える仕組みを作りあげました｡従来､他社では受注してか
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ら部品を発注して生産をする場合には1ケ月以上を必要として
いましたが､DELLは､顧客発注から納品までのリー ドタイ
ム を7日間にする仕組みを構築したので+.他社が7日間で納
入するには､あらかじめ生産して在庫しておかなければなりま
せん｡その差がコストの差となり､DELLは他社よりも低価
格で販売しても利益を確保することができます｡その結果他社
の追従を許さず､世界シェア1位となることができたのです｡
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第13章 国際貿易･輸出入業務と物流 12)
1.貿易とは
(1)貿易とは
国境を越える売買取引を ｢貿易｣と呼びます｡図13.1にA国と
B国間の貿易の関連を示しま+.
図13.1 貿易の関連図
貿易では国境を介して輸出業者と輸入業者が売買取引を行う
ために､船会社､税関､通関業者がモノを､銀行がカネを､保
険会社がリスクを取り扱います｡しかし､国によって貿易管理
制度､通貨､度量衡単位､法律､取引慣行などの環境が違うた
め種々のトラブルが生じてきますとこのトラブルを防ぐために､
種々のルールが必要となりますム
(2)貿易売買の特徴
遠く相手が離れている状況での売買を行う場合､次のことを考
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えて見てください｡
｢海の向こうの見えない相手と､
どのように取引するか?｣
すなわち以下の項目を取り決める必要がありますム
･商品の危険をどちらが負担するか?
･危険はどこで売主から買主に移転するか?
･所有権は売主から買主にいつ移転するか?
･代金の支払いをいつ､どこで､どのように行うか?
そこで次のルールが生まれました｡
｢国際貿易取引のルール :インコタームズ(Incotems)｣
(3)インコタームズ(Incotems)とは
インコタームズとは､貿易定型取引条件(トレー ド･タームズ)
解釈のための国際統一ルールですム
貿易定型取引条件(トレー ド･ター ムズ)は19世以M J州を中心
に商習慣や多数の売買事例を元にして完成しました｡しかし各国の
解釈相違によるトラブルが頻発したため､インコタームズとしてト
レー ド･タームズの解釈を国際的に統一されました｡
売主･買主の義務､費用 ･危険負担の分岐点などが定型取引条
件として定められています｡
ただし､国際ルールであり､法律や条例ではありません.
主なトレー ド･タームズは ｢FOB｣､｢CFR｣､｢CIF｣の3つ
がありますふ
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(4)FOB(FreeonBoard)
FOBとは次の条件のことをいいま+.
｢貨物の本船渡しの価格条件｣
q 売主の義務が本船上(onBoard)で免除(FreeJ
国
売主 ･買主の
費用 ･危険負担
の分岐点
図13.2 FOBの考え方
図13.2はFOBの考え方を示しています｡売主は､工場で製
造した製品を倉庫経由で輸送し､税関で輸出手続きを行います｡
その後､指定の船積み港において買主が手配した船舶に貨物を
積み込み､船舶上で引き渡しますFOBは､売主が工場から船
舶上で引き渡すまでの一切の費用を負担し､それ以後は買主の
負担となる､という条件のことです｡売主の義務が本船上で免
除されることからFreeonBoard:FOBといわれています｡
F0Bには以下の費用が含まれますと
･輸出梱包費
･国内輸送費
･通関書類作成
･通関費
･船積費
F0Bには海上運賃と海上保険が含まれていません｡それを含め
たのが以下のCFRとCIFですこ
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･FOBに海上運賃を加えたものが
CFR(CostandFreight)
･CFRに海上保険を加えたものが
CIF(CostInsuranceandFreight)
2.通関制度
通関制度は次のように定義され､目的を持っています｡
･定義 :輸出入貨物の許可を得るための手続き
･目的 :適正な価格･価値で輸出入されているかを検査
図13.3は通関の仕組みをあらわしていますと輸出通関では保
税地域に品物を搬入して検量を行います｡その後輸出申告を行
い､輸出許可を取得しま+o輸入通関では船卸し後の品物を保
税地域に搬入し､輸入申告を行い､関税を納入します｡
輸出通関のしくみ
漕 藁､･
.軍内申送 搬入 輸出申告 搬出
輸入通関のしくみ
漢 .
国内輸送 搬出 輸入申告 船卸し
図13.3 通関の仕組み
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ここで保税域 と関税は以下のように定義されますと
･保税地味外国貨物の関税を一時保留できる場所のことをいう｡
輸出入貨物の検査､もしくは検査待ちに使う場所として設置
されたもの｡不特定多数の場所では輸出入の検査 ･管理がで
きないため特定の場所で輸出入検査や検査待ちの保管を行う｡
･関税とは国内産業保護のため､主に輸入品に課せられる租税
のことをいう｡
3.輸出入業務に必要な書類と業務の流れ
(1)信用状(L/C:LetterofCredit)
信用状は以下の特徴を持っています｡
･品名､仕様､金額を記入し､銀行が発行
･安全確実な商品引取り･決済を実現
信用状は銀行が取引先の信用を保証するために発行する書類
ですム一般には､輸入地側で､輸入業者の依頼により銀行が発
行する春供であり､輸出入代金の決済手段に利用されます｡信
用状を発行した銀行が信用状に基づいて支払いを保証すること
によって､貿易取引における代金回収の安全性が保証され､か
つ輸出業者は貨物を積み出すと同時に代金を回収できる利便が
あります｡
(2)船積書類
船積書類とは一般には①船荷証券(B/L)､②送り状､③保険
証券であり､以下のような内容からなりますム
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①船荷証券(B/L:BillofLoading)
貨物を本船-積み込んだことを示すもので､
船会社が発行する｡これは船荷の所有権
を示す有価証券であり､流通性がある｡
②送り状(インボイス:Invoice)
貨物代金の計算書､請求書であり出荷案内状
でもある｡輸出者が発行する｡
③床険証券
保険契約の成立とその内容を明らかにするもの｡
(3)輸出入業務の流れ
図13.4に信用状(L/C)を使用した輸出入業務の流れを示しますこ
輸出入業務の中で以下の点が一番重要な点です｡
｢信用状(L/C)に記載されている条件と船積書類(B/L)の内
容が合致していることが銀行の支払い条件となる｣
逮 買
受
設
図13.4 輸出入業務の流れ
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図13.4における①から⑧の輸出入業務の流れを説明することに
より､船積書類(B/L)を使用した輸出入の仕組みを明確にしてい
きま+.
①A国の輸出者とB国の輸入者が売買契約を結ぶ｡
②B国の輸入者はB銀行にL/Cを開設する｡L/CはB銀行から
A国のA銀行を経由して､輸出者-届けられる｡
③輸出者は商品を船積みし､船積書類(B/L)を受領する｡
④商品はA国からB国-輸送される｡
⑤輸出者は船積書類(B/L)とL/Cを整え､A銀行から代金を受
領する｡
⑥A銀行はB銀行-船積書類(B/L)を転送し､代金を受領する｡
⑦B銀行は輸入者に船積書類(B/L)を渡し､代金を回収する｡
⑧輸入者は船会社に船積書類(B/L)を渡し､商品を受領する｡
輸出入の場合に何故このような複雑な仕組みで業務を行わなけ
ればならないかというと､外国の業者との売買取引では商品を渡し
た代金が入ってこない､代金を渡したが商品が入ってこないという
トラブルが付きまとうためですム商品と代金を確実に受け渡す手段
として､このような方法が考え出されました｡
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第14章 トラック輸送の高度情報化
1.トラック輸送の課題と解決策
(1)トラック輸送がおかれている環境
近年､日本の物流を支える貨物輸送手段は､宅配便を始めと
するトラック輸送にシフトしており,その車両台数は100万
台におよんでいま+.日本国内の経済活動はほとんどトラック
輸送に頼っている現状から､トラック輸送の効率化は日本経済
にとって最優先の課題です｡ トラック輸送のおかれている環境
は､バブル崩壊後の不況により物量が低下し､さらに荷主から
のコスト低減要求が強まるなど厳しい状況になっており､収益
を圧迫していますム
それは以下に示すような競争激化､売上低迷､配送効率の低
下､環境対策費の増加､事故対策安全運転強化などが主な原因
です;
①競争激化
･1990年の規制緩和以降､新規参入事業者が急増し5
万社を超えている｡
(1990年～1998年で27.8%増加)
②売上低迷
･景気低迷により物量の低下が著しい.
･経済のグロー バル,化､産業空洞化に伴う国内貨物需要が
減少している｡
(トラック運送事業者の半数を占める車両10台以下の
企業の中で46%が赤字経営)
③酉送 効率の低下
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･荷主要求の多様化､小口多頻度輸送により配送効率の低
下が著しVlo
･コンビニ業界などで到着時間指定､輸送品質(湿度管理)
向上の要求が拡大している｡
･e-コマース(ネット通販/調達)､scM進展により貨物
の小口化が進展している｡
④環境問題対策費の増加
･国 :排ガス規制 ｢自動車NOx法､PM法｣が2001
年12月より施行された｡
･東京:｢環境確保条例｣が2003年10月から施行によ
りDPF装着､低公害車導入が必要となる｡
⑤事故対策安全運転弓鋸ヒ
･営業用 トラックによる重大事故が多発しており､安全運
転対策が急務である｡
(1997年度:2万8千件､2001年度:3万3千件
と17%増加)
･事故原因はドライバの基本的な運転ミスが多く､事故防
止啓蒙活動が急務である｡
(2)トラック輸送の業務内容と課題
トラック輸送における業務内容を図14.1に示します｡荷主か
ら受注管理により運送依頼を受け､配車計画により運送依頼を
トラック-割り付け､配車表を出力しま+o車両位置動態管理
により配車計画に基づいて実際に運送する途中の車両の状態を
管理します｡配送実績に基づき配送進捗管理､品質管理､安全
運転管理､運行実績管理を行いますと
現場運用レ/勺レに着目すると､各種業務において下記の課題
を抱えていますム
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図14.1トラック輸送における業務内容
①車両位置動態管理での課題 :車両の現在地､1日の走行/レー
トを把握するには､ドライバからの電話等による定期報告し
かなく､リアルタイムには把握できていない｡従って急な作
業指示や空き状況を見た効率的な配車もできない｡
②車両運行実績管理での課題 :ドライバが手作業ベースで､到
着時間､走行メータ値､走行距離などを日報に記入している
が､負荷がかかり､かつ記載､計算ミスを起こし易い｡
③配車計画での課題 :道路交通情報､気象情報を活用した効率
的な配車配送計画ができていない｡また､リアルタイムな運
行状況情報を活用した効率的な運行指示､配車指示ができて
いない｡
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(3)トラック輸送のIT化による高度情報化のニーズ
トラック運送会社121社に対して､IT化をテーマにヒア
リング調査を2000年に実施し､以下の結果を得ました｡
<現在の状況>
①パソコンの導入状況 :1台/一人 31%
②パソコンの利用日的 :経理､労務管理 96%
③インターネット環境 :ある 90%
④携帯電話利用状況 :端末､通信費とも会社負担 49%
⑤車載端末導入状況 :導入済み 18%
<今後について>
(》情報化投資 :今後増やしたい 74%
(診情報化対象分野 :配車関係 53%
:受発注関係 55%
③車両動態管理 :検討中､興味有り 51%
④車秘端末 :検討中 36%
⑤車両の位置動態管理､運行実績管理､配送進捗管理(到着
自動把握)などのように車両から情報を収集し運行管理
者や利用者に提供したい｡
⑥渋滞情報､交通状況予測情報､目的地-の所要時間予測
情報などをドライバに対して業務の効率化を図るために
提供したい｡
⑦ドライバの運転状況を把握し､安全運転診断･指導の管
理ための情報を提供したい｡
⑧多数の工場 ･物流拠点から多数の配送先-の配車配送計
画の立案において､オーダの発生､物流における交通状
況の変化などは時々刻々変化していくため､配車計画を高速
立案し､迅速な配車情報を提供したい｡
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⑨配送拠点の統藤倉､共同配送などによりトラック台数､
稼働時間､燃料費の削減などのコスト低減とC0 2など
の環境負荷の低減を図りたい.
また､トラック輸送における車両 1台当たりのコスト構成を
調査すると､2000年度統計データ(出典 :全卜協)では､人
件費(約41%)､管理費(約14%)､燃料費(約11%)､修繕
費(約5%)､保険料(約3%)､償却費(約5%)､その他(約2
1%)となります｡このデータから､管理面での改善によりコ
スト低減を図るには､以下に示すIT化による高度情報化が必
要ですム
①人件費低減および管理費低減のためには､車両位置動態管理､
車両実績運行管理(運転日報作成)､配車配送計画などにより作
業の効率化を図る必要がある｡それを実現するためにはIT
化による高度障拒化が必要である｡
②保険料低減､修繕費低減､燃料費低減のためには､安全運転､
省燃費運転による事故の撲滅が必要である｡そのためには安
全省燃費運転診断･管理により運転指導を効率化する必要が
あり､IT化よる高度情事酎ヒが必要である.
このようなニーズ調査から､車載システム､無線通信ネット
ワー ク技術などを用いたトラック運行管理などのITを活用し
た情報システムの導入による省力化 ･省人化といったコスト削
減のニーズや､ドライバ ･車両の配車や安全運転指導などの計
画 ･管理レベルの向上による省燃費 ･排気ガス低減のニーズが
高いことが判明しました｡
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(4)トラック輸送の高度情報化-のITSの活用
トラック輸送のIT化による高度情報化を実現しようとした
場合､トラックから車両の現在地(緯度､経度)､速度､加速度､
走行時間､走行ルート､作業の開始時刻､終了時刻などの様々
な情報を収集する必要があり､また､その情報を加工して各道
路の渋滞､旅行時間を把握して目的地-の所要時間を予測した
り､目的地-の到着を自動認識したりするといった技術が必要
です｡従来は､これらの技術が確立されておらず､また非常に
高価なため高度情報化が進みませんでしたが､2000年を前
後して､ITS(ⅠntelligentTransport-ationSystem)16)が実
用化されたことから､ITSを活用したトラック輸送の高度情
報化の研究 ･開発が進んでいます｡次章以降では以下のような
トラック輸送の高度情報化システムについて筆者が進めている
研究･開発の内容を紹介します｡
① 運行管理(車両位置動態管理､車両運行実績管理､酉謎 進捗管
理)システム
② 交通状況予測 ･所要時間予測による交通情報提供システム
③ 安全省燃費運転診断･管理システム
④ 配車酉送 計画システム
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2.トラック運行管理システム
(1)トラック運行管理システムの概要17)
図14.2に示すトラック運行管理システムを開発しました｡ト
ラックは､車載端末､GPSアンテナ､管理センターと通信す
るためのパケット通信ユニットを搭載し､パケット携帯電話通
信網を介して､運行管理センター に(本システムでは15分間隔
で)位置､速度､およびトラックの作業情報等を伝送(アップリ
ンク)します｡
運送業者､荷主､および配送先では､インターネットを介し
て運行管理センターに接続することで､トラックの位置､荷物
の状況等の車両位置動態管理や車両運行実績管理を行うことが
できます｡さらに､交通情報提供サービスとして､荷物の到着
時間を正確に把握するために､道路の交通状況を加味して目的
也-の所要時間予測と到着自動認識を行う機能を開発しました｡
運琵琶慧 董 (藁 .;.t義ト 第1フェース●) ｢麿 ぶ. 吾 ;: …
J タ .∩_.力_朗 _ _ J滅 パケット通信網 <現行≡ ユ三,' ⅥCS
･一誌 EA i/ /～-ー~1夢 功 手柄動態管理サービス
第1フェー ズ(H13/4-) <追加予定>
【物流車両(トラック)】
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第3フェー ズ(H14/3-)
図14.2トラック運行管理のシステム構成図
(2)車載端末の構成18)
図14.3に､車載端末を示します｡この端末は､標準仕様で1
台あたり10万円(工事費を含む)で提供され､主な接続機器は
①車載端末､②パケット通信ユニットとアンテナ､③GPSア
ンテナ､④作業･走行状態データ収集用 ｢操作パネル｣､⑤cF
メモリカードなどがありますム標準以外では液晶モニタ､温度
センサ､デジタルタコグラフなどがあり､業務の拡張に合せて
構成機器を選ぶことで､最初は初期投資を抑え､徐々に機能拡
張していくことを可能としていますも
図14.3車載端末の構成
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(3)車両位置動態管理18)
車両位置動態管理では主に以下の機能が使えますム
(D車両位置地図表示
･車両の現在位置を地図上に表示
②車両ルート表示
･車両の1日の走行軌跡を地図上に表示
車両位置動態管理は､GPSから取得した位置情報をセンタ
ー-送信する車両位置送信機能､車両の位置情報をインターネ
ット経由で受信し､あらかじめ地図ソフトをインス トー ルした
パソコン上-表示する車両位置地図表示機能､車両の1日の走
行軌跡を地図上に表示する車両走行軌跡表示機能で構成されま
す｡これにより､運送会社､荷主､配送先など､契約IDでロ
グインすることで､自由に車両の位置を把握することが可能と
なりま+.図14.4に示すような地図画面が表示され､該当車両
図14.4車両位置動態管理画面
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の位置､進行方向､位置履歴としての/レー トが表示されますム
導入効果は､車両現在位置表示を利用して事務所で車両の位置､
状態を把握できるので車両-の問い合せ回数が低減します｡1
日10回の問い合せが3回となり､通信費が1回30円､勤務
が月20日の前提で､1台あたり月4,200円の通信費削減に
なります｡1万台の車両がシステムを導入した場合には年間5
億円の効果が見込めますム
(4)車両運行実績管理18)
車両運行実績管理は主に以下の機能が使えます｡
･ドライバの1日の作業実績や走行明細を表示
･急加減速 ･速度超過回数､アイドリング時間等を把握
運送業界では荷主-の料金請求やドライバの給与計算などの
ため､1日の作業実績や走行明細を日報と-して記載し､これを管
理することは必須業務となっています｡図14.5に,運行日報の
例を示します｡日報の記載内容は配送先名称､住所､到着時刻､
出発時刻､到着時の走行距離メータ値などです｡従来は､ドラ
イバは配送先ごとに上記内容を日報に記載し､さらに全運行終
了後事務所-戻り､手計算にて各配送先までの走行距離や走行
時間､作業時間の集計処理を実施していました｡この日報作業
は日々 行われ､ドライバの負担であり､かつ手作業中心なため
記載ミスや計算ミスが発生していました｡この問題を解決する
ためには､日報作成に必要なデータの取得を簡易化･自動化し､
さらにそのデータを用いた計算を自動化する必要があります｡
そのため作業内容や走行内容を入力する換作パネル､車速セン
サを使用したシステムを開発しました｡本システムでは､ドラ
イバが操作パネル上で該当する作業ボタンを押下すると､その
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図14.5運転日報
作業内容､作業開女郎寺刻､作業場所､その地点までの走行距離
をイベントデータとしてイベントファイル-保存しま+.
一方､車速センサから規定の間隔で車速データを取り込み､
データ取得時刻とともに車速ファイル-保存しま+.これらイ
ベントファイルと車速ファイルを元に自動集計 ･自動演算を行
い､運転日報を作成します｡導入効果は､15分かかっていた
日報作成時間が3分となり､1人あたり月4,800円の工数削
減になります｡車両が1万台の場合には年間5.7億円の効果が
見込めます｡
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3.交通状況予測 ･所要時間予測による交通情報提供
(1)目的地-の所要時間予測の考え方
現行のVICS(道路交通情報サービス)19)で提供されている
所要時間は､予測処理をしない所要時間､すなわち､｢ある時刻｣
における区間所要時間の総和です｡｢ある時亥山以降に交通状況
が変化すると､実際に要する時間とはズレが生じます｡例えば
表14.1のように､10:00に区間1を出発した場合､区間4
の終点までの提供所要時間は現状では25分(実線の矢印の合
計)となります｡しかし､交通状況が変化するため実際の所要時
間は30分(点線の矢印の合計)となり､交通状況の変化が大き
いほど､目的地が遠いほど､｢使えない｣情報となりますム従っ
て､道路交通情報の高度化のためには時間帯別に変化する所要
時間を把握した予測システムが必要となります｡
この課題を解決するひとつの方法として､過去の走行実績か
ら収集した速度データを利用して目的地点までの所要時間を予
表14.1時間帯別の区間所用時間
進行方向
区間1 区間2 区間3 区間4
10:00 5分 ､､ 5分 5分 10分
10:05 5分 ､､ 5分 ､､､ 10分 10分
10:10 5分 10分 ▲ヽ10分 ､､ 10分
>提供所用時間:25分
-- -◆ 実所要時間 :30分
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表14.2時間帯別の統計リンク速度テーブル例
時間帯 7:00- 7:05- 7:10- 7:15-
リンクNo 7:04 7:09 7:14 7:19
リンク1 45 38 37 35
リンク2 (29) 14 20 25
リンク3_ 39 35 (48) 44
():走行実績のない時間帯 平均速度 :km/h
測するシステムを開発しました20)0
まず､過去の走行実績から収集した走行経路速度データを､
各道路リンクの速度データに分割し､時間帯ごとに蓄積し統計
処理をすることで､表14.2のように道路リンクごとの統計リン
ク速度テーブルを作成することができます｡なお､本テーブル
作成にあたっては平日､土日､祝日等の日種や天候などの単位
で別々に作成すると再現性(精度)に有効であると考えられます｡
次に､ある指定した区間を構成する道路リンクに分割し､各
リンクの距離を表14.2の統計リンク速度データで除した所要時
間を積算することにより､目的地点までの所要時間を予測しま
す｡
図14.6は､所要時間予測の一例であり､発地点､目的地点を
指定して区間を与え､出発時間を指定することにより､目的地
点-の所要時間を予測していますゝ
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7仙(pBLA(E)Jt素qo'トル(DE喋Q)へん7●qP
図14.6 目的地-の所用時間予測
一例として出発地から目的地までの経路がリンク番号1-3
から構成され､また各リンクに関する各時間帯の統計リンク速
度が表 14･2の場合を考えます｡図14･7に示すように出発地の
出発時亥掴ミ7:01(秒単位は切捨て)であったとするとその時
間帯に対応する統計リンク速度は45kn/hであるのでリンク 1
の距離からリンク2の始点までの所要時間および到着時刻が求
出発地 リンク1 リンク2 リンク3 目的地
図14.7 所要時間予測の計算方式例
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ますと次にリンク2における該当時刻に対応する統計リンク速
度は29kn/hであるので､同様にリンク3の始点までの所要時
間および到着時刻をもとめます｡ただしリンク2のようにリン
クの途中で時間帯が切り替わる場合には､切り替わる時点(7:
05)における到着地点を前の時間帯に対応する統計リンク速
痩(29kn/h)で求め､その先は次の時間帯に対応する統計リン
ク速度(14kn/h)で求めます｡以上の処理計算を目的地に到着
するまで繰り返すことにより､目的地-の予測所要時間と予測
到着時刻(秒単位は切り上聞 を求めることができます｡
また本システムでは､逆に到着日≒核IJを指定して､出発推奨時
刻を求めることも可能です｡これを運行管理業務に応用した場
合､配送先-の配送時刻が決められているときに､出発時刻を
決定することに利用するなどの方法が考えられま+.
(2)目的地-の所要時間予測方式の検証
図14.8に計画所要時間と実績所要時間の相関を示しま+.灰
色は全時間帯でリンク速度を一定値として計画所要時間を計算
した場合､黒色は時間帯別に統計リンク速度により計画所要時
間を予測した場合であります｡図14.7より､距離が長くなると
計画所要時間と実績所要時間の誤差が大きくなっているのがわ
かります｡これは､実際に配送する時点では渋滞､規制､工事
などにより交通状況が計画時点とは異なるためであり､距離が
長くなると､その差異が蓄積されていくために誤差は大きくな
ると考えられます｡計画所要時間(予測なし)と実績所要時間と
の誤差は-30%～+8%であり､計画所要時間(予測有り)と
実績所要時間との誤差は-10%～+3%となりました｡この
ことから予測により精度向上の効果が出ることが検証できまし
た｡
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本システムでは交通情報の提供による目的地-の接近状況の
把握と所要時間予測を行うことにより､あとどれくらいでトラ
ックが到着するかが把握できます｡これにより貨物の荷揃えな
どの､事前作業のジャストインタイム化と作業の効率化を図る
ことが可能となりますム
?
????
?
?
? ? ?
0
0 ●-
U㊨
包
実績所要時間 (分)
図14.8 実績所要時間と実績所要時間の相関
(予測無し)
(予 測有り)
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4.安全省燃費運転診断･管理システム
(1)現状のタコグラフ目視主観安全運転診断
現在､トラックにはタコグラフを装着する法的義務がありま
す｡このタコグラフは､車の速度時系列を記録しており､安全
管理者はこのタコグラフの速度時系列を見て､主観で危険な走
行をした時間帯を特定し､ドライバに通知を行うようになって
います21)0
この目視主観による安全運転診断の例を以下に紹介しますム
図14.9はアナログタコグラフの記録例であり､横軸が時間､縦
軸が上から順に､速度､エンジン回転数､走行距離の時系列で
あります｡走行距離は､10kmで折り返して表示させていま
??
? ? ? ? ? ? ? ?
エンジン回七
走行距離
図14.9 アナログタコグラフによる目視主観安全運転診断
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す｡安全管理者は､速度時系列を読み､速度の変化が大きい時
間区間(目視で速度の曲線のぎざぎざが密な部分)を危険とみな
しますと図14.9では､○で囲った ｢危険｣の部分が危険な走行
をした時間とみなしますと
この危険判定方法は単純であり､安全運転診断方法として実
績があります｡この方法をシステム化し､コンピュータで自動
的に計算して客観的に安全運転を診断することが考えられます｡
しかし､コンピュータで判断させる場合には以下に述べる問題
が起きます｡これは､ぎざぎざの密度を/レー ルベースで判定す
る際には､様々な不明パラメータが出てくるため､これらの値
を決定することが困難であること､かつ複雑なルールを設定し
ても､実際の運用ではドライバの数が大量であるため､サーバ
側で処理不可能になり､かつ端末側での処理では間に合わなく
なる可能性があるためです｡
ここでのぎざぎざの密度を間接的に調べる方法として､運転
の安全性を検計する際の一手法として加速度標準偏差と加速度
歪度の適用を試みました｡
(2)加速度標準偏差の指標としての検討2)
主観安全運転診断に対して客観的な安全運転指標として､加
速度標準偏差の検討を考えます｡
加速度標準偏差とは､次式にて示すように､時間に関する加
速度の標準偏差として定義されています｡この式より､加速度
標準偏差は速度の変動が多い､すなわち速度にぎざぎざ
の線が多い場合､または急加減速が頻発すると値が大きくなり
ますムこれは､直感的に安全度を示していることが理解できま
す｡
この加速度標準偏差の計算は､速度微分と二乗平均のみで済
むため､計算機の負荷があまり増えないという利点があります｡
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加速度模準備 :･∑∴∴.
r:計測時聞 く1分-)
ai:加速度時系列 (一秒毎 声1,-,刀
aT :加速度平均値
また､現状のタコグラフには存在しないものであり､新たなリ
スクとして追加し､従来行っていたタコグラフの目視主観安全
診断を自動化するために新しく考案した指標ですも
(3)加速度歪度の指標としての検討2)
運転手の個性を示す客観的な安全運転診断指標として､確率
分布の非対称性を表す ｢歪度｣の検討を考えます｡歪度とは､
次式で示される3次元モーメントの平均値です｡この値が負の
歪度 -諾 虹 諾
ウ
q:標準偏差
丁:平均値
xi:サンプル値 (i=1,-,A)
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場合には､分布は図 14.10(a)に示すように負の方に裾野が広が
りま+.0の場合には､図 14.10(b)に示す左右対称の分布とな
る｡正の場合には､図 14.10(C)に示すように正の方に分布の裾
野が広がる分布になりま+.
加速度歪度が負の場合には､図 14.10(a)に示すように小さな
加速が多く､急なブレー キが起ることを意味します｡すなわち､
加速がゆっくりで､ブレー キが急といえます｡別の仮説を立て
るならば､発進がゆっくりで車間距離を詰めだし､停止のとき
にはブレー キがきつめになるともいえます｡
加速度歪度の値がほぼOの場合には､加速も減速も緩やかな
場合か伽速度標準偏差が小さい場合)､加速も減速も急な場合
伽速度標準偏差が大きい場合)のどちらかとなりますこ
加速度歪が正の場合には､こまめなブレー キが多く､急な加
速が起ることを意味します｡すなわち､ブレー キは早めにゆっ
くりかけ､加速をすばやく行うといえます｡別の仮説を立てる
ならば､発進をすばやく行い､停止のときには状況予測をして
早めに緩やかにブレー キ換作を行うともいえます｡
この加速度歪度により､どういったドライバが危ないとは一
概にいえないが､ドライバの個性が現れる値であることを検証
分布 分布
二 一二 _二
(i)蛮虎A (ら)歪虎O
図14.10 歪度別の確率密度関数の形状
(C)歪虎正
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できれば､安全診断としての使用が期待できます｡
この加速度歪度の統計を取る時間範囲は 1本の走行ごととし
ま+.これは､加速と減速がセットになっていなければ歪度の
意味がなくなり､短い時間範囲で加速と減速がセットにならな
いためです｡
主観判断によるドライバの特性が加速度歪度で説明できるこ
とを確認するため､5人のドライバに対して基礎実験を行いま
した｡表14.3に実験結果(診断対象者の性別､年齢､主観判断に
よるドライバの特性､加速度歪度平均､加速度歪度標準偏差､
走行データ回数)を示します｡表14.3より主観運転特性が､普通
または加減速がきびきびしているのは加速度歪度が-0.1-
-0.2､やや急減速が多いは-0.3--0.4､急減速が多い
は-0.5--0.6と分けられま+.
表14.3 主観運転特性と加速度歪度の実験結果
被 性 年 被験者の主観 加速度歪度 走行
顔者 別 齢 運転特性 平均 標準偏差 回数
A 男 40代 加速､減速ともにきびきびしている -0.124 0.255 138
B 男 20代 やや急減速が多い -0.307 0.312 65
C 男 20代 普通 -0.115 0.279 19
D 女 30代 加速が遅く､減 急で危ない -0.563 0.283 39
E 女 40代 加速､減速荒く､減速の方がやや荒い -0.427 0.305 14
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(4)その他の安全運転診断指標の検討
その他の安全運転診断指標として､以下の指標を取り上げる
こととしますム
(丑 瞬間最高速度(｣投道)[knVh]:MAX(速度)[kn/h]
② 平均速度(一般道)[kn/h]:走行距離[kn]/脚 寺間[h]
③ 速度違反時間割合[%]:走行時間のうち､法定速度を超
過して走行した時間の割合｡
④ 急加速/急減速回数[回/h]:走行時間1hあたりに発生し
た0.3G相当以上の加速/減速回数の平均値,
⑤ ヒヤリハット回数[回/h]:初速が30[血/h]以上で0.
3G相当以上の減速回数の平瑚良
⑥ 最大連続ハンド/川寺間[h]:各ハンドル時間中の最大低
⑦ 合計アイドリング時間[h]:エンジンがかかっている状
態で､同じ場所に一定時間(6分)分上停車(車両速度=o
kn/h)した時刻から､エンジンが切られるか､もしくは､
車両が動き出す(車両速度〉okn/h)時刻までの時間の合
計｡
(5)安全運転診断のシステム化
客観的に安全運転診断を行うためには安全運転診断のシステ
ム化が必要です｡そこでコンピュータに運転実績を取り込んで
安全運転診断に必要な指標を自動的に計算する安全運転診断シ
ステムを開発しました｡
安全運転診断システムの考え方を以下に述べますも
①運行管理システムから転送された車両情報､運転者氏名､車
交代の情報を安全運転診断アプリケーションに取り込み､安
全運転診断帳票を出力する｡
②この安全運転診断帳票に対して安全評価を行い､診断を受け
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る企業に提出する｡
③安全運転指導員が安全運転診断の帳票を元に診断を受ける企
業のドライバに対して安頒 詳旨導を行う.
④安全運転指導後に収集した車両走行データより安全運転診断
帳票を作成し､安全運転指導の前と後で各項目が改善してい
るかを比較し､安全運転階導の効果を検証する｡
(6)安全運転診断に必要な指標の計算方法
(J 運行管理システムから得られる車両走行情顛
運行管理システムから得られる車両走行情報は､次に示す走
行データ､状態データ､作業データの3種類からなります｡
･走行データ:車両の挙動に関するデータで1分ごとに
記録し､10分ごとにセンター-発信する｡
① 車両速度[kn/h]
② 車両位置(緯度､経度)[deg]
③ 走行距離[kn]
･状態データ:車両がある設定された状態になった場合
に発生するデータで､発生時に時刻､車両位置と合
せて記録､発信する｡
④ 車載端末電源(ON/OFF)
⑤急加速/急減速(初速･終速)
⑥ アイドリング(開始)
･作業データ:換作パネル押下により発生するデータ
で､発生時に日額lJ､車両位置とあわせて記録､発信
する｡
⑦ 始業/終業
⑧ 荷積/荷卸
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⑨ 休憩
⑳ 走行
⑪ 高速道路/｣投道路
(b)車両走行情報からの集計情報
次に､収集された車両走行情報より､以下の項目を集計しま
す｡
①運行時間[h]:操作パネルの ｢始業｣ボタンが押下された時
刻から ｢終業｣が押下された日韓は での時間｡
②ハンドル時間[h]:運行時間の中で､｢始業｣が押下された
時刻もしくは作業終了(=｢走行｣モード移行)時刻から作業
ボタンが押下された時刻までの時間､もしくは､その合計｡
実際に車両を運転していた時間を表すと
③走行時間[h]:運行時間のうち車両速度が0kn/hでない時
間｡(実際に車両が動いている時間)
④休憩時間[h]:操作パネルの ｢休憩｣ボタンが押下された時
刻から､車両が動き出す(車両速度>okn/h)時刻までの時
間｡
⑤作業時間[h]:操作パネルの各種作業ボタン(｢荷積｣､｢荷
卸｣)が押された時刻から車両が動き出す(車両速度 >o
knVh)時亥ほ での時間.
⑥走行距離[kn]:操作パネルの ｢始業｣ボタンが押下された
時点の走行距離と ｢終業｣ボタンが押下された時点の走行
距離値との距離差｡
⑦速度[kn/h]
⑧加速度 :｢急加速/急減速｣状態データの終速と初速より推
定,
⑨最大加速/減速度[G]:MAX(加速)[G]､M‥N(加速)[G]
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⑩加速/減速分布[回/h]:走行時間1h時間あたり発生した加
速/減速回数の0.2G､0.3G､0.4G以上のそれぞれの
平均｡
(C)安全運転診断指標の診断情報
車両走行情報､集計情報より､物理データである安全運転診
断の指標として以下の診断項目を計算しますと
(∋瞬間最高速度(｢組 [kn/h]:MAX(速度)[kn/h]
②平均速度(一般道)[knVh]:走行距離[kn]/走行時間[h]
③速度違反時間割合[%]:走行時間のうち､法定速度を超過し
て走行した時間の割合も
④急加速/急減速回数[回/h]:走行時間1hあたりに発生した
0.3G相当以上の加速/減速回数の平瑚配
⑤ ヒヤリハット回数[回/h]:初速が30[kn/h]以上で0.3G
相当以上の減速回数の平均値,
⑥最瀞 ､ン付レ時間[h]:各ハンドル時間の中の最大｡
⑦合計アイドリング時間[h]:エンジンがかかっている状態で､
同じ場所に一定時間(6分)分上停車(車両速度=okn/h)し
た時刻から､エンジンが切られるか､もしくは､車両が動
き出す(車両速度〉okn/h)時刻までの時間.
⑧加速むら伽速度標準偏差)[G]:異常速度むら(速度にむら
のある走行)を数値化｡
⑨加減速傾向(加速度歪度)ト]:ドライバの運転傾向を算出｡
⑩運転傾向分布:加速むら伽速度標準偏差)と加減速傾向伽
速度歪度)の分布｡
⑪燃費[kn/リッター]:走行距離のデータと､満タン法により
採取した実際の燃料のデータによる線形回帰により求める｡
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(7)安全運転診断帳票
出力する安全運転診断帳票について説明します｡この帳票は
日々 と月ごとの帳票の2種類を作成することとしました｡
安全要転診断日々 帳票 (図14.ll)は､運転者､走行日時､非
走行時間(車を運転していない時間)､運行時間､走行距離､安
全運転点数､省燃費運転点数､指導コメント(某損保によるノウ
ハウの指導データ)､走行情報の履歴の棒グラフ､レー ダ
チャート､走行履歴地図､および速度 ･イベント履歴からなり
ます｡
また､各走行履歴安全項目のA～Eの評価は､
iZ転書:桝本修 走行E)時:202JbAl jZ行lS闇: 1099iS走行臣ぷ: 54Okrl
蛾 転 [= ]点 雀脚 転 [:コ 点
指導コメント
図14.11 安全運転診断日々 帳票
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A:良好
B:やや良好
C:普通
D:注意
E:要注意
とし､指導員に記入してもらい､このデータをもとに走行情報
群をA～Eの評価を対応させるルール,化を行う方法を取りまし
た｡
また､総合評価として､以下を記入してもらいました｡
･安全運転点数､
･省燃費運転点数､
･指導コメント
これらのデータを元に安全運転点数 ･指導コメントパターン
を作成しルール化を行いました｡速度イベント履歴にある危険
度とは､速度違反をしているときを1､急加減速を行っている
ときを1､異常速度むらのときを1とした和の時系列を示しま
す(0-3の値を取る)｡また燃料の計算は､走行情報のデータ
と､満タン法により採取した実際の燃料のデータとを線形回帰
を行うことにより点数を付けることにしました｡
次に安全運転診断月次帳票(図14.12)について説明しますム安
全運転診断月次帳票は､運転者名､走行期間と､安全運転点数､
省燃費運転点数､走行評価､運転傾向をルールに従って記入す
る指導部分と､日々 の走行情報群の履歴グラフ､月平均の走行
情報群のグラフ､レー ダーチャートからなります｡そして走行
情報群での異常値のデータがあるときには､｢特異な日｣として
警告を出します｡
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ここで､日々 帳票､月帳票共に､前月の平均との比較を走行
情報群に関して行い､ドライバに自分の運転が良くなっている
か､悪くなっているかがわかるようにしました｡
走行別間 2W IO/21-10/25芸警⊂コ点省牌運転[コ 点
-~汲､._
図14.12 安全運転診断月次帳票
(8) 安全運転診断実験結果
ドライバが安全運転診断を受けることにより､どれくらいの
効果が見込めるかを実験により検証を行いました｡
そのため､安全運転診断日々 帳票により､安全運転指導員よ
りAからDまでの4名のドライバに対して安全運転指導を行っ
てもらいました｡
この指導後に､安全運転診断日々 帳票の物理データである走
行情報群の値が指導前後で有意に良くなったのかの検証を行い
ました｡
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(a)運行時間と走行距離
安全運転診断の前後で実験を行い､データを収集しましたが､
前後の運行が同じような条件であったか確認するために､実験
を行ったケースの運行時間と走行距離を図 14.13に示しま+.
図 14.13に示すように1運行当たりの平均運行時間および走行
距離は､安全運転診断の前後でほぼ同様であり､今回の安全運
転診断実験は､ほぼ同条件であるといえますム
?????? ???
?
? ? ? ? ?
【 ? ? ??
?
?
?
?
?
?
?
? ?
?? ??
前 後 前 後 前 後 前 後
A (51歳) B (37歳) C (43歳) D (不明)
図14.13運行時間(rtr)と走行距離(kn)
(b)速度に関する評価
図 14.14に､平均 ･最高速度(kn/h)と速度違反時間割合(%)
の実験結果を示しま+.
ここで､速度違反時間割合とは走行時間のうち法定速度を超
過して走行した時間の割合を表します｡しかし､1分間に1回
でも速度違反を行うと1分の速度違反とみなし集計しているた
め､誤差が大きいことを考慮する必要がありますム
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平均 ･最高速度では､A､C､Dは指導の前後で一般道の最
高速度が低下しており､Bは高速道の最高速度が低下している
ことが確経できました｡
速度違反時間割合では､BとDは､指導の前後で速度違反の
割合が減少していることが確認できました｡
? ?
??
?【?
? ?
??????? ??
? ?
??
?? ? ?
?????
前 後 前 後 前 後
A (51歳) B(37歳)C(43歳)D(不明)
図14.14 平均･最高速度(knVh)と速度違反時間割合(%)
(C)急加速 ･急減速に関する評価
図 14.15に急加減速回数(回/h)の実証実験結果を示しますム
ここで､急加速 ･急減速回数とは､走行時間1h当たりに発生し
た0.3G相当以上の加速 ･減速回数の平均値を表します｡ヒヤ
リハット回数とは､急減速のうち初速が30(kn/h)以上の減速
回数の平均値を表します｡急加速回数では､AとBは若干では
あるが急加速の傾向が見受けられました｡
急減速回数では､CとDは指導の結果､急減速の傾向が減少
していることが確認できました｡
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ヒヤリハット回数では､CとDは指導の結果､回数が減少して
いることが確路できました｡
?? ?
?】
?????
?
?? ? ?
??
?
? ー
??
?
???
??
?
? ?
?
? ?
????
???
前 故 前 後 前 後 前 後
:デ→ 鵬 ･細
A(51歳) B(37歳) C(43歳) D(不明)
図14.15急加減速回数(回/h)
(d)運転傾向に関する評価
図14.16に加減速傾向度と加速むらの実証実験結果を示しま
+. 加速度傾向度は加速度歪度(ブレー キがきついか､アクセ
ルがきついかの指標で無次元)で表し､加速むらは加速度標準偏
差(アクセル､ブレー キワー クの大きさで､この値が高くなると
危険な走行状態となる)であらわしています｡
本図ではドライバの運転傾向を示しており､原点に近いほど
安定した速度(定速度)でムダな加速をしない(アクセルワーク
が安定した)ドライバであることをあらわしていますム
Dは安全指導により､加速傾向度､加速むら(アクセルワー ク)
とも改善が見られました｡
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?? ? ????
??
?
? ?
?
???
?
図14.16 加減速傾向度
(e)燃費に関する評価
図14.17に燃費(km/リッター)の実証実験結果を示しま+.
燃費では4名全員の燃費の改善が行われていることが確認で
きました｡ここで､ドライバ-の燃費指導では､アクセルワー
クを示す量である加速むら(加速度標準偏差)を下げるように指
導しました｡これにより､安全運転診断による燃費向上とCO2
低減の有効性が確認できましたo燃費が6.5km/リッターか
ら6km/リッター-と0.5km/リッター向上した場合､走行
距離が月5,000km､燃料が1リッター70円の前提で､1
台あたり月4,500円の燃料削減になります｡1万台の車両が
システムを導入した場合には年間5.4億円の効果が見込めま
す｡
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?? ?
???
前 後 前 後 前 後 前 後
A (51歳) B(37歳) C (43歳) D (不明)
図14.17 燃費(kn/リッター )
(11)指導効果のまとめ
安全運転指導による効果をまとめると以下のようになり､そ
れを表14.4にまとめました｡
･平均･最高速度では､安全運転指導により改善傾向が見ら
れ､A､C､Dには大きな改善傾向が見られた｡
･速度違反時間割合では､安全運転指導によりDには改善傾
向が見られた｡
･急加速 ･急減速では､安全運転指導によりC､Dには改
善傾向が見られた｡
･運転傾向では､安定した速度(定速度)でムダな加速をし
ない(アクセルワー クが安定した)ドライバであること
を評価するが､全員が甥状維持であった｡
･燃費では､安全運転指導により全員で改善が見られた｡
個人的に見ると､Bについては安全運転指導の効果はあまり
得られなかったが､他のA､C､Dについては､かなりの効果
を得ることができました｡
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表14.4 安全指導による効果
ドライバ一名 A(51歳) B(37歳) C(43歳) D(不明)
平均.最高速度 ○ △ ○ ○
速度違反時間割合 × △ × ○
急加速.急減速回数 △ △ ○ ○
運転傾向 A △ △ △
これにより､この安全運転診断の方式によって､安全運転と
事故削減､省燃費とC0 2などの環境負荷の低減が期待できるこ
とが検証できました｡しかしながら､4名という統計的には信
頼できないサンプル数であり､今後サンプル数を増やして検証
をしていく必要があります｡
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5.配車配送計画システム
(1)配車酉送 計画の考え方
最初に､図 14.18の酉政 レー トを求める簡単な問題について
考えます｡
問題 :
･酉送 センターから顧客A､顧客Bの2箇所-のル
ート酉送 で時間が最短のルートを求めよ.
･データ:各々間の配送所要時間(分)
出発 誓 センター 蘇客A顧客B
センター 15 20
蘇客A 20 10
顧客B 20 15配送センター/15102＼ヾ
15
図14.18 各々間の酉送 所要時間(分)
解答 :
今回の問題での配送/レー トは2階乗であり､図 14.19の2ル
ートになります｡
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ル_トl 配送センター Jも 頼客Aユ旦 額客B39. 配送センター
ル-ト2 配送センター 旦 席客Blj 瀬%A呈色 配送センタ_
図14.19配送ルート
ルー ト1の合計時間は45分､ルート2の時間は55分であ
ることから､ルー ト1の顧客Aから顧客B-配送するルートが
最短となりま+.
実際の物流センターから配送先-の配車配送計画問題では､
例えば図 14.20に示すように100台のトラックを用いて40
0箇所の配送先-配送する場合のコストが最小になる配送計画
を求めるという大規模な計画問題となります｡
この場合の解法として全ての組合せについて調べる列挙法を
用いた場合､組合せの大爆発が起ってしまい､スーパーコンピ
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図14.20実際の 配車配 送 計画 問題
ユータ-でも計算するのに膨大な時間を要する結果となりま+.
従来の配車配送計画業務は､配送業務を熟知したベテラン計
画者が手作業で複数の計画を作成し､比較検討後に決定してい
ました｡しかし､時間指定納入､積載量など制約条件が複雑に
なり､広域輸配送候補の中から最良の輸配送ルート･順序の組
合せを選択するには､人手と時間(某社では全国で40名が半日)
を要するため､計画変更-の迅速な対応､トラック台数の最適
化による効率化が問題となっていました｡そこでトラック稼働
率､台数､走行距離などを考慮した配送費用を月的関数とし､
配送オーダに対し配送順序をトラック-割り付けていき､目的
関数が最適となる解を求める配車配送計画システムが必要とな
ってきますム
(2)配車酉送 計画システムの概要
図 14.21に示す配車配送計画システムを開発しました｡配送
計画オーダを入力として､配車計画立案実行前に配送コスト最
小､積載率最大､走行距離最短などの目的関数を選択しま+.
配車条件､制約条件を考慮して､選択された目的関数を最適化す
るように配車計画を実行しま+.
輸配送計画問題の最適化のアルゴリズムはGA(Genetic
Algorit血)を採用しています｡動的計画法の適用も考えられま
すが二出荷基地の選定とトラックの訪問順序を総コストが最小
になるように同時に解を求めるのは難しく､GAを使用するこ
ととしました｡GAにおける遺伝表現としての染色体には､図
14.22に示すように顧客からのオーダの並びⅩを対応させますも
初期個体の生成は､この染色体情報を荷積､走行､荷降しなど
の配送作業にマッピングすることに対応します｡たとえばオー
ダ数が1000の場合は､染色体を構成する遺伝子Geneの数は
オーダ数と同じく1000となります｡例えば1番目の遺伝子
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Genelは､配送先の名称､位置､配送商品の詳細､配達可能時
間帯など複数の項目に対するデータを有しまれ 詳細な処理手
順は､井上による論文23)･24)｢セルGA法と2-opt法を適用した
大規模実時間酉送 計画システムの開発｣を参照してください｡
オーダー :取引先名 /納品時間帯
/品種 .数量′他
顧客情報 :取引先名 /住所′TelA=ax/他
商品情報 :製品名/暮量/寸法′他
地酬 報 :取引先位置
道路情報 (交主点,一方iL行 事)
速度情報 (′{ター ン.カレンダー )
図14.21 配車酉週を計画の概要
Gene Gene Gene Gene Gene Gene
Example
Genel=( customer-ShopA,
address≡(wada2tyome,tokyo-to,Japan),
location-axis-(east139.124,north34.4567),
iteml=milk,qty=280Kg,
item2-icecream,qty-76Kg,
deliverytime-26,June5:30-5:40,
conditionl-confirmationcheck,
condition2=maximumvehiclesize2ton.".". )
図14.22 遺伝表現としての染色体
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(3)配送計画ガントチャー ト
配送計画ガントチャー ト画面表示例を図14.23に示します｡
軒 {丁 二出発個所 芦■走行 T｢ 配送先 r軍 帰着o.ODOt:0802.8C3 b4DOt〉5､P06007･DOOtir)′JO100Oli0'.,
｢~■=~ ~て由盛′6/-1i｢1一挙㌢
配送計画ガントチャートはトラック別に拠点での作業時間､
拠点を出発して配送先までの走行時間､配送先での作業時間を
チャートに示したもので､これによりトラックドライバに作業
指示を行います｡これは､横軸に経過時間､縦軸に車両番号を
定義しています｡各車両の荷積､走行､荷降しの各作業が長方
形で示され､各図形の横幅は所要時間を示しています｡各作業
は表示色や表示シンボルの差異で計画立案者に容易にわかる様
に工夫されています｡
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(4)配送計画ルート地図
車両ごとの走行経路と作業予定を道路地図上に示したものが
図 14.24ですムここでは､トラックが船橋工場で荷を積み込ん
だ後､配送先1､2､3､4､5に荷を配達する指示であるこ
とを示していますム
プロ･/9ト∵∴ヰ∴∵ 出荷E3細赫
ODlODtO02=003088410885LOD8007081009.08m.0日.0)2:O
図14.24 酉送 計画ルー ト地図
211
･6.サプライチェー ンにおける総コスト最小となる
輸配送計画
都市圏における生産と消費は多品種､増大傾向の中で､それ
を支える物流問題すなわち､生産の拠点(場所)とそれを消費者
に届ける物流拠点､店舗拠点(これらの拠点を以降では基地と呼
ぶ)計画は物流コスト､物流サービスや交通問題を考える上で大
きな課題であります｡一方､生産効率の驚異的な向上と労働賃
金の低下により製品･商品の価格が大幅に低下する中で､物流
の効率化が遅れると､その中に占める物流コストの比率は極め
て大きくなってしまいます｡その中で､消費者の要求は厳しさ
を増しており､時間指定の配送､品種の急増による小ロット配
送などコストを増大させる要因となっていますム
都市部や地域における物流サービス向上を狙いトラックの
到着時間予測をITS､GPS技術を用い正確に予測するシス
テムは開発が進んでいます 25)Oしかしサービスの向上とともに
物流コストを下げる輸送問題について､輸送単独の最適化やコ
スト低減の研究は発表されているが､基地の統廃合や見直しま
で考慮した研究､システム開発は見られません｡拠点を変更せ
ずに最適化を図ると､明らかに従来の常識から考えると異様な
結果が出てしまいます｡コストが大きく減少しているので経営
的には改善されたように見えるが､その分どこかに無理が生じ
ていますこそのしわ寄せは､顧客と運送会社と自然環境に出て
いま+.つまり､顧客-のサービスが劣化し､作業負荷が増大
したにもかかわらず運賃は減少し､走行距離の増加により､C
0 2や窒素化合物などが増大して環境にも悪影響を与えてしま
いますム
そこで､これら矛盾を考慮し都市部や地域における総合的な物
流コストを効果的に削減することのできる輸配送問題を定式化し
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システムの開発を行いました｡関東のモデル地区でシミュレー ショ
ンによる検証を行ったので､その評価と効果について以下で説明し
ますこ
(1)総コスト情報
(a)
総コス ト (100)
製造コス ト(50) 物流コス ト(50)
材 加 経 基 輸 配
料 エ 糞 地 逮 逮
費 費 (15) コ コ コ
(15) (20) ス ス ス
ト ト ト
総コス ト (100)
製造コス ト(30)(購入) 物流コス ト(70)
磨 購 塞 輸 配
入 入 也 逮 逮
費 檎 コ コ コ
(20) 送 ス ス ス
責 ト ト ト
図14.25 製造から配送までの総コスト
図 14.25に模式的に内訳を示すように､商品を製造し､顧客
配送先に届けるまでの総コス トにおいて､かなりの部分は配送
コスト以外のコストによって占められています｡
製品を製造する場合､図14.25(a)に示す例のように､製造コ
ス トは材料費､加工費および経費に大別されます｡また､製品
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を購入する場合､図14.25(b)に示す例のように､製造コスト(す
なわち購入コスト)は購入費と購入先からの輸送費とに大別さ
れます｡いずれの場合も､物流コストは､基地コスト(基地の経
費､維持運営費等)､基地間の輸送に要する輸送コスト､および､
基地から酉送 先までの酉謎 コストにより構成されますも
総コストとしては､基地情報から求められた荷の製造(または
購入)コスト､荷の基地までの輸送コスト､および､基地コスト
と､配送量および運賃情報から求められた配送コストとの合計
を用います｡
しかし､現実には､製造コストおよび輸送コストは常に多少な
りとも変動しているため､基地間でこれらが常に同一であるという
状況は少ないと考えられます｡従って､実際のコストを最小にする
ためには､これらを総コストに含めることが望ましいです｡さらに､
上述のように製造コストおよび輸送コストは常に変動しているこ
とから､輪西謎 計画立案処理の実行の際には､これらの基地情報コ
ストの入力を受け付けるようにすることが望まれます;
(2)輪西適宣計画の目的関数の定式化
輸配送計画における目的関数を総合コスト最小とし､次式の
ように定村ヒしますも
M血 】立e
c -p +T +B +H(Ⅹ)
ここに
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(1)
K I Y
p - ∑ ∑ ∑ pj,k･Gy,k･∂j(Sy) (2)
k=lj=ly=l
K J Y
T - ∑ ∑ ∑ Tj,k･Gy,k･∂j(Sy) (3)
k=lj=ly=l
K J Y
B - ∑ ∑ ∑ Bj･Gy,k･∂j(Sy) (4)
k=lj=ly=1
rij lj凧
H(Ⅹ)=∑Hf,1･61(Xl)+∑Ht,l(Ⅹ.)(5)
1=l
NJ
Ht,I(xl)=F(ED(n(i))
Subjectto
m
∑Nl=N
J=1
1'=i
ノ=1
(6)
(7)
ただし
C:総合コスト(円)
P :総製造コスト(円)
T :総輸送コスト(円)
B :総基地コスト(円)
H(Ⅹ):総配送コスト(円)
y :オーダ番号(1,2,-,Y)
k :製品番号(1,2,-,K)
j:基地番号(1,2,-,∫)
Gy,良:オーダ番号y,製品番号kのときのオーダされた製品
の数量仮g)
Pj,k:基地番号j,製品番号kのときの製造コスト(円収g)
Tj,k:基地番号j,製品番号kのときの輸送コスト(円瓜d
Bj:基地番号jの基地コスト(円瓜g)
Sy:オーダ番号yを出荷する出荷基地番号(1,2,-,∫)
∂j(Sy):=1;オーダ番号yが出荷基地jを使用するとき
=o;その他の場合
Ⅹ :全トラックの配送/レー ト-の顧客の割り当てと訪問
順序を示す数列(Ⅹの中には,全てのn(i)が必ず含
まれる)
Ⅹ=(Ⅹ111=1,m〉=(Ⅹ1,Ⅹ2,--,㌔ )
m :使用可能なトラック台数の上限
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Ⅹ1:トラック1の配送ルート-の顧客の割り当てと訪問
順序を示す数列
Ⅹ1=〈n(i)li=1,Nl)=(n(1),n(2),--,n
(Nl))
nG):あるトラックがi番目に訪問する顧客のノー ド番号
Nl :トラック1が訪問する顧客の総数
N :顧客の総数
Hf,1:トラック1の固定費用(円)
61(Ⅹ1):=1;トラック1を使用するとき
=0;その他の場合
Ht,1(Ⅹ.):トラック1の変動(齢 費用(円)
F(☆):タリフ関数であり､トラックの走行距離を引数､
費用(円)を戻り値とする
D(n(i)):拠点またはn(i-1)からn(i)までの距離駄m)
ここでは､オーダ情報としてオーダ番号ごとに､配送先番号
と､オーダする製品の数量(オーダ数量)と､既定基地番号(初期
値であり､最適解を求める過程で変更される)が与えられます｡
オーダ数量には､取り扱われる製品ごとに､その製品のオーダ
量を設定しま+.基地情報として基地ごとに､各製品の製造(ま
たは昧入)コストおよび基地までの各製品の輸送コストと､基地
の経費および維持運営費などの基地を使用するための基地コス
トを設定しま+.式(2)の総製造コストは各製品のオーダ量と製
造コストを掛け合わせ､オーダ番%Jl臥 基地番号順､製品番号
順に合計して求めます｡式(3)の総輸送コストは各製品のオーダ
量と輸送コストを掛け合わせ､オーダ番潮T臥 基地番号順､製
品番号順に合計して求めますム式(4)の総基地コストは各製品の
オーダ量と基地コストを掛け合わせ､オーダ番号順､基地番号
順､製品番号順に合計して求めますム
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距離情報は各基地と各配送先を出発地と到着地として､その
間の配送距離をマトリックスにて設定します｡トラックの配送
)レー ト-の顧客割り当てと訪問順序の決定方法は､式(5)の総配
送コストが最小となるように定式化して訪問順序を決定します｡
トラックの走行距離は出荷基地から出発し､全ての配送作業を
実施して帰着するのに要する距離とします｡荷を積んでいない
走行に対してもコストは発生するとします｡トラック情報はト
ラックごとに固定費用と走行距離に対するタリフ関数を設定し､
式(6)の変動(運行)費用はタリフ関数からトラックの走行距離
を引数､費用(円)を戻り値として求めますム式(5)の総配送コス
トは割り当てられたトラックの固定費用と変動(運行)費用を合
計して求めますも制約条件として､①車両ごとの積載量上限 :
車両ごとに定義②車両ごとの稼働可能時間帯 :開始一終了③配
送先ごとの配達可能時間帯 :開女か一終了④配送先ごとの車両サ
イズ:上限⑤出荷拠点ごとの荷積可能時間帯 :開女か.一終了⑥出
荷拠点ごとの入構可能車両サイズ:上限⑦1回の巡回ごとの配
達回数 :上限⑧車両1台当たりの巡回回数 :上限を定め､全て
の条件を満たすことを候補地選定の絶対条件とします｡実用的
なシステムの要求としては､各制約の許容範囲を明確に設定し
た上でそれらを厳守することが求められるため､制約条件値を
任意に設定可能とし､厳密に順守させることとしました｡
このような方法にて､オーダされた全ての商品の製造基地､
出荷基地､使用トラック､配送先-の訪問順序を､総製造コス
ト､総輸送コスト､総基地コスト､総配送コストを合計した総
コストが最小となるように決定しま+.
(3)輸配送計画の処理手順と総コスト最小化三榊原
複数の基地と複数の配送先とを含む配送エリアにおける配送
元をi副尺する輪西適旨計画は､図 14.26に示すように､複数の配
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送元を選択する計画であって､(1)荷の配送量および配送先の情
報を含むオーダの情報の入力を受け付ける入力ステップ[ステ
ップ(101)]と､(2)オーダごとに､その基地を酉送 元として､配
送先-オーダの配送を行った場合の総コストを算出する総コス
ト算出ステップ[ステップ(103)]と､(3)オーダごとに算出され
た総コストの最も小さい基地をそのオーダの配送元として選択
する基地選択ステップ[ステップ(104)]からなります｡
総コスト算出処理[ステップ(103)]は下記のステップで処理
する｡
[ステップ(1)]:まず､基地情報マスタに登録された基地のひ
とつを処理対象とし､処理対象の基地符号を読み込む｡
[ステップ(2)]:オーダ情報ファイルの､処理対象オーダ番号
総コ対･がBiIト
配送元儲牢を出力
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-I- - ｣ :
図14.26 輸送計画の処理フロー
?????】
に対応するオーダ数量情報から読み出した各配送品の量に､基
地情報マスタから読み出したその配送品の製造コスト原価を掛
けて､各配送品の製造コストを算出する｡全配送品の製造コス
トを合計して総製造コスト値を算出する｡
[ステップ(3)]:上記各酉送 品の量に､基地情報マスタから読
み出したその配送品の輸送コスト原価を掛けて､各配送品の輸
送コストを算出する｡全配送品の輸送コストを合計して総輸送
コスト値を算出する｡
[ステップ(4)]:上記各配送品の量に､基地情報マスタから読
み出した処理対象基地に対応する基地コストを掛けて､各配送
品の基地コストを算出する｡全配送品の基地コストを合計して
総基地コストを算出する｡
[ステップ(5)]:距離情報マスタから､処理対象基地 (処理対
象配送先)から処理対象オーダの配送先までの距離を読み出し､
各車両の出荷基地から出発し､全ての配送作業を実施して帰着
するのに要する距離を算出する｡車両情報マスタから､対象ト
ラックの固定費用と走行距離に対する費用原単位を読み出し､
対象トラックの配送コストを算出る｡全配送品の配送コストを
合計して総配送コストを算出する｡
[ステップ(6)]:[ステップ(2)]で求めた総製造コストと､[ス
テップ(3)]で求めた総輸送コストと､[ステップ(4)]で求めた総
基地コストと､[ステップ(5)]で求めた総配送コストとを合計し
て､処理対象基地を用いた場所の総コストを求める｡
[ステップ(7)]:最後に､未処理の基地があるか否か判定し､
未処理の基地があれば[ステップ(6)]に処理を戻して未処理の
基地のいずれかを処理対象として上述の処理[ステップ(1)]～
[ステップ(7)]を実行し､未処理の基地がなければ､総コスト算
出処理を終了する｡
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(4)輪西過を計画による拠点統廃合 ･共同酉送 の効果検証
拠点統廃合 ･共通配送の効果を検証するため､図14.27に示
す日用品と食料品を同時に､毎日配送している下記のケースに
ついてシミュレー ションを行いました26)O
①対象エリア :関東一都4県､②拠点:2工場､3デポ､
③供給品 :生鮮品･日用品
図14.27 食品･日用品酉送 の拠点配置例
工場が船橋と八王子にあり､それぞれ共通の製品と独自の製
品を50%ずつ製造しています｡船橋工場の方が規模は大きく､
ほぼ2倍の生産能力を持っています｡この2つの工場に加え､
鮮度を保持したり､指定の納入時刻等のさまざまな条件を守っ
たりするために､川崎と厚木と所沢に物流用のデポを持ってい
ます｡このような物流設備を用いて最短 リー ドタイム､かつ最
小コストでのオペレー ションを目指します;
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(a)現状分析による項状の計画
ここでは､ある1日分のデータの例だけを示します｡この日
は､1日で698のユーザーからオーダがあり､配送する商品
は約3,800種､ トー タルの重量は1,250トンとします｡
前述の2工場の生産能力は合計で1,500トンなので､フル生
産すると供給過剰となってしまいます｡次に輸配送手段のトラ
ックは､500台が登録されており､自由に選択できます｡
以上の条件で､実際の運用で作成された配送計画は､その1
日で120台のトラックを使い､稼勘時間の合計が790時間､
総走行距離が17,000kmでした｡総コストはチューニング
の上､実績通り870万円に一致させていま+.
(b)総コスト最小とした計画のシミュレー ション結果
図 14.28に示すように､目的関数を総コスト最小にして､シ
ミュレー ションを開始し､次のような結果が得られました｡総
コストは870万円から740万円に大きく低減されました｡
一方､稼働時間は840時間となり､50時間増え､また､走
行距離も20,100kmとなり3,100kmも増加している
結果となりました｡コストを下げるには､車両数を減らしたり､
なるべく配送先から近い拠点を使って最短の走行ルートを探し
出して走行距離を小さくしたりするという考え方から見ると､
それに反する結果となっています｡これは､過剰な数のデポの
存在に起因するものです｡例えば､工場AからデポBを経由し
て配送先C-配送しているケースを考えて見ます｡この時､A
c>BC(ここで､ACは､A-Cの距離あるいは運賃を示して
いる)関係が成立する場合､実際の運用で考えるとデポAから配
送先C-配送した方が､工場Aから配送先C-直送するよりも
配送距離 (時間)が小さいため､デポB経由を選択することと
なりま+.
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●目的的敬三コスト最小
●コストが10%減る
+｢コスト｣が減ると r線動時間｣が増加?
●運用的には最低 !
図14.28 製造から配送の総コスト最小とした計画
しかし工場AからデポB-の輸送費が必要なため､総コスト
は工場Aから配送先C-の直送より高くなりまれ 総コスト最
小で考えると工場Aから配送先C-の直送を選択することとな
ります｡この場合､配送距離 (時間)はデポBから配送先C-
の配送より大きくなります｡このことからコスト最小と配送距
離(時間)最小が反することが説明できます;
(C)拠点の統廃合による計画のシミュレー ション結果
拠点を変更せずに最適化を図ると､(b)の例のように､明らか
に従来の常識から考えると異様な結果が出ます｡コストが大き
く減少しているので経営的には改善されたように見えるが､そ
の分どこかに無理が生じていますこ
そのしわ寄せは､顧客と運送会社と自然環境に出ています｡
つまり､顧客-のサービスが劣化し､作業負荷が増大したにも
かかわらず運賃は減少し､走行距離の18%の増加により､C
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●紫用のかかる厚木デポと所沢デポを廃止
●船橋工場を最新鋭の横浜工場に移転
図14.29 拠点統廃合による計画
0 2､窒素炭化物などが増大して環境にも悪影響を与えてしまい
ます｡
これらの問題を解決し､さらにコストを低減させるためには､
色々な方法が考えられます｡ここでは､図 14.29に示すように
(b)の結果から過剰と考えられる厚木デポと所沢デポを廃止し､
さらに最新鋭の横浜工場を新設して船橋工場を移転するケース
を考え､総コスト最小としたシミュレー ションにより検討を行
いました｡
この結果､総コストは､(b)の結果より大幅に減少して680
万円となりました｡移動時間は830時間､走行距離は16,8
00kmと大きく改善され､この結果､あらゆる面で改善が成
功していることがわかりました｡
拠点の統廃合を行う場合には､拠点を廃棄する費用､移転す
る費用､システムを改造する費用などがかかりますが､ここで
は検討段階であるので総コストには含んでいません｡実際に統
廃合を行うかどうかを決定する場合には､それに伴うコストを
算出し詳細な検討を行う必要があります｡
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(d)共同化による計画のシミュレー ション結果
これまでは､ひとつの企業の中だけの努力で効果が出せる戦
略でした｡しかし､｢規制撤廃｣等の外的要因はすぐに市場構造
を変えるので､ライバルとシェア争いなどしている場合ではな
くなってしまいます｡日本を見ても､金融､石油､食品､薬品､
化学工業など､その例は枚挙にいとまがありません.
こうなると､ライバルと手を組んで大きなサプライチェーン
を形成し､究極のコスト低減に向かうしかなくなります｡この
例では図 14.30に示すようにA社は最新鋭の横浜工場だけの稼
働を続け､八王子工場､川崎デポは廃止します｡その代わり､
それらの地域をカバーするためB社の八王子工場､C社の川崎
工場とバーター契約を結んで製品の共通化を推進し､共同経営
を開始します｡当然受注系統は､A､B､C社で一本化しなけ
ればならなりません｡以上により､総コストを最小としてシミ
●八王子工場と川崎デポは廉止
●B社･八王子=囁､C社.川崎=噂とJt-タ一興的
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図14.30 共同化による計画
ユレー ションにより検討を行いました｡その結果､総コストは
570万円まで下がり､(a)の現状に比べ､65%のコストで同
一オペレー ションを行うことができ､稼働時間は820時間､
走行距離は､16,900kmまで下がるということがわかりま
した｡ここでは､共同化を行った場合には製品共通化や事務手
続き共同化のコストが発生すると考えられますが､今回のモデ
ルでは考慮していません｡実際に共同化を行うかどうかを決定
する場合には､それに伴うコストを算出し詳細な検討を行う必
要がありますム
表 14.5 シミュレー ション結果のまとめ
ケース番号 1 2 3 4
項目 現状分析 コスト最小 拠点統廃合 共同化
総コスト(万円) 870 740 680 570
総時間(Hr) 790 840 830 820
総距離(km) 17,000 20,100 16,800 16,900
表14,5は､以上の結果をまとめたものですム総コストは､最
終的に1日で300万円以上減少するので､年間の営業日数を
300日とすると､こんなに狭い地域だけで1年に9億円もの
供給費用が低減できることになります｡従って､これを全国規
模に拡大すれば､極めて大きなコストが低減されますム総時間､
総距離は､ケース2のコスト最小では､走行距離が遠くても製
造コストや拠点コストの安い拠点を選択するため､増加する結
果となりました｡しかし､ケース3の拠点統藤倉､ケース4の
共同化では､総時間､総距離も減少し､コストの35%の減少
と､0.5%の総距離の減少によるCO2排出の減少により環境
負荷軽減の両方を実現することが可能となることがわかりまし
た｡
225
参考文献
1) 井本省吾 :流通のしくみ,日本経済新聞社,2005
2)植野嘉美 :流通のしくみがわかる本,大和出版,1997
3) 寺滞利雄 :手に取るように流通用語がわかる本,かんき出
版,1997
4) 富士経済データ研究所 :図解の事典 よくわかる流通,日本
実業出版社,1998
5) 経済産業省 :商業統計,2005
6)@IT情報マネジメント用語辞典 :
http://ww.atmarkit.co.jp/aig/04biz/possystem.htm1
7) IT用語辞典e-words:
http://e-words.jp/W/POSE382B7E382B9E38386E383AO.htm1
8) 吉田繁治 :ビジネス知識源 日本の流通業の将来 (1),
Vol.15,2000,12,13,http://ww.cool-knowledge.com
9) 吉田繁治 :ビジネス知識源 わが国流通業の戦略の大綱,
Vol.34,2001,3,31,http://www.cooトknowledge.com
10)中田信哉 :物流のしくみ,日本実業出版社,1998
ll)中田信哉 :物流がわかる事典,日本実業出版社,1997
12)日通総合研究所 :物流用語辞典,日本経済新聞社,1996
13)国土交通省 :陸運統計要覧,2004
14)日本物流団体連合会 :数字で見る物流
15)株式会社テクニカル:http://W .technical.jp/handbook/
16)左近俊彦,干場千寿 :ITS白書,山海堂,1999
17)日立製 作所 :トラ ック運行 管理 ASP[e-trasus],
226
http://W .e-trasus.com/
18)岸野清孝,石田 康,伏木 匠,権守直彦,中川弘之 :ト
ラック運行管理ASPによる業務向け交通情報サービスの開
発,計測自動制御学会産業論文集,vol.2,No.7,pp.49-58,
2003
19)(財)道路交通情報通信システムセンタ(VICSセンター):
http://ww.vics.or.jp/
20)岸野清孝,石田 康,伏木 匠,横田孝義 :トラック運行
管理のプローブカー情報を利用した所要時間予測,第 23
回交通工学研究会発表論文集,pp.141-144,2003
21)自動車事故対策センター :運行管理者基礎講習テキスト,
政府出資法人 交通事故対策センター,2000
22)井上健士,岸野清孝,竹松公一,青木 洋,伊藤彰朗,権
守直彦 :加速度の分布を用いた交通安全診断の考察,第 2
回ITSシンポジウム,2003 -
23)井上春樹,外 :セルGA法と2-opt法を適用した大規模実
時間配送計画システムの開発,計測自動制御学会産業論文
#,vol.3,No.ll,pp.80-90,2004
24)井上春樹,岸野清孝,外 :人工生命,同文書堤,2002
25)谷口栄一,根本敏則 :シティロジスティクス-効率的で環
境にやさしい物流計画論｢ 森北出版,2001
26)井上春樹,外 :サプライチェーン実行システム,リックテ
レコム,2000
227
あとがき
企業から大学教員に転じた私に､本書の執筆の機会を与えて
くださったのは､静岡大学の井上春樹准教授です｡井上先生は
静岡大学発のベンチャー企業である(秩)ITSCαTSupport
Center,Inc.)の取締役会長も兼務されており､情報セキュリティ
事業､iT支援事業､出版事業を手がけていらっしゃいます｡
同社の出版事業は､大学の授業内容､自分史､エッセイなどの
出版を容易に行うことができる出版事業であり､`多品種少量出
版による出版革命の実現を目指していらっしゃいますムまた本
書の出版に際しては､新潟国際情報大学の出版助成を得ること
ができました｡学内外の多くの方々のご尽力とご協力に対して
厚くお礼申し上げます;
第1章から第4章までの内容は金沢大学の平田 透教授の講
義ノー トから､第5､6章の内容は吉田繁治氏の ｢ビジネス知
識原｣から多々引用させて頂きました｡第7章から13章まで
の内容は日立製作所の前田久米男､大畠麻里子の各氏にご支援
頂きました｡各氏には深く感謝申し上げますも
第14章の ｢トラック輸送の高度情報化｣は ｢流通と物流｣
の講義の授業内容に入っていません｡この内容は2004年に
京都大学に提出した工学博士論文 ｢ITSを活用したトラック
輸送における高度情報化に関する研究｣を簡単に分かり易くし
たものです｡博士論文の審査において主査を務めて頂いた京都
大学の谷口栄一教授に厚くお礼申し上げます｡またこの内容は
30年勤務した日立製作所F新宅の研究成果であり､ご指導 ･ご
支援頂いた日立製作所の石田 康､権守直彦､横田孝義､井上
健士､伏木 匠の各氏に深く感謝申し上げますム
2007年4月 岸野 清孝
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｢静岡学術出版 理工学新書｣の刊行にあたって
本の世界も ｢少品種大量生産｣から
｢多品種少量生産｣の時代に!
日本人にとって平安時代の昔から21世紀の現在にいたるまで､
本は ｢宝物｣であり､｢宝物｣であるから､どこにでもいる ｢あ
のひと｣｢おじょうさん｣｢おじさん｣｢おばさん｣が著者である
のは好ましいことではなかった｡1000年以上の間､日本では｢本｣
が ｢本｣でありさえすれ古淵 直を生じてきたと言える｡
それは､大衆にとって乗用車が高級品であった時代､それが
どんな構造をしていようが､性能がどうだろうが､少なくとも
前に進むものならありがたく購入させてもらうということに似
ている｡
しかし､西暦2000年前後で､IT､とりわけインターネット
の爆発的な普及によって読者が没個性の時代は終鳶にむかいは
じめた｡｢チャット｣に始まり ｢ブログ｣｢sNS｣など､普通
の人が世界に対して情報を発信することが極めて容易になった｡
では､インターネットが本の完壁な代役になりうるのか?そ
れは無理｡これまでの本の世界は､ちょっとだけ有名だが才能
の有無に寄らない作家や有名人が独占していた閉鎖的な世界｡
それは産業分野における太古の｢少品種大量生産｣に似ている｡
それはナンセンス｡誰でも､簡単に正式出版ができる世界｡
それが ｢自由の社会｣｡つまり ｢多品種少量生産｣を本の世界で
実現することに他ならない｡新しい ｢出版scM｣の誕生であ
る｡静岡学術出版 理工学新書シリー ズは ｢あなたの生きた証｣
を世の中に送り続けます｡
2007年4月 刊行者 井上春樹
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